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RESUMEN
El siguiente proyecto busca mostrar la factibilidad para la implementacion de
una empresa secadora y comercializadora de maiz amarillo duro en la
provincia de los Rios en el Canton Buena Fe, para ello se procedio a realizar
un analisis del entorno, donde se obtuvo informacion fundamental para conocer
el grado de competencia que existe en la industria de venta al por mayor de
cereales (granos) y semillas, donde existe una rivalidad moderada ya que son

pocas las empresas que tienen el equipamiento y la fuerza competitiva.

Por otro lado, en la investigacion de mercado se encontrd informacion relevante
con respecto al comportamiento de los clientes, conociendo sus gustos y
preferencias. Por consiguiente, se determin0 como mercado objetivo a las
empresas grandes que elaboran balanceado para animales de granja y se
encuentran ubicadas en la provincia de los Rios, donde la empresa (Agromaiz
Pro) opta por comercializar su producto especificamente a dos empresas,

siendo estas Pronaca y Ecuaquimica.

En el desarrollo del marketing se establecio el nombre de la empresa el cual es
“Agromaiz Pro” que hace referencia a la agricultura, al cultivo y a la proteina,

ademas se establecieron estrategias para las 4 “P” del marketing mix.

Por otra parte, se definio la mision y vision de la empresa Agromaiz Pro,
también se establecié el plan de operaciones indicando todo su proceso de
produccion desde la obtencién de la materia prima hasta la distribucion del

producto y se disefiod la estructura organizacional.

Finalmente, se realiz6 la evaluacion financiera donde se observa la proyeccion
de ingresos, costos y gastos. Ademas, se tiene la inversion, los flujos de caja y
tasas de descuento los cuales muestran datos positivos por lo que el proyecto

es viable.



ABSTRACT
The following project seeks to show the feasibility for the implementation of a
drying and commercializing company of hard yellow corn in the province of Los
Rios in the Buena Fe Canton, for which an environmental analysis was carried
out, where fundamental information was obtained to know the degree of
competition that exists in the wholesale industry of cereals (grains) and seeds,
where there is a moderate rivalry since few companies have the equipment and

the competitive force.

On the other hand, market research found relevant information regarding the
behavior of customers, knowing their tastes and preferences. Therefore, large
companies that produce balanced for farm animals were determined as a target
market and are located in the province of Los Rios, where the company
(Agromaiz Pro) chooses to market its product specifically to two companies,

these being Pronaca and Ecuaquimica.

In the development of marketing the name of the company was established,
which is "Agromaiz Pro" which refers to agriculture, crop and protein, and

strategies were established for the 4 "P" marketing mix.

On the other hand, the mission and vision of the Agromaiz Pro company was
defined, the operations plan was also established, indicating the entire
production process from obtaining the raw material to the distribution of the

product and designing the organizational structure.

Finally, the financial evaluation was carried out where the projection of income,
costs and expenses is observed. In addition, there is investment, cash flows

and discount rates which show positive data so the project is possible.
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1 CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1Justificacién del trabajo

El tema planteado surge debido a que la comercializacion del maiz no genera
la suficiente utilidad al cosechar y comercializar, dado que los costos del
mediano productor son alrededor de USD 914 por hectarea y los grandes
agricultores mantienen costos de USD 1,120 por hectarea teniendo los valores
mas representativos en la mano de obra y la compra de semilla (Sistema de
informacion publica agropecuaria, 2015); sin embargo, es necesario mejorar
sus caracteristicas como, humedad, impurezas y dafios por mecanizado, para
gue este cumpla con la normativa para almacenamiento; y finalmente, se debe
concientizar a los pequefios productores a sembrar una variedad de maiz que

permita una menor merma al momento de secar.

Dicho esto, se ve la oportunidad de implementar el proceso de secado del maiz
en una planta industrial, el cual consiste en la descarga del maiz himedo en
una tolva de recepcion, la misma que alimentara el proceso, pasando por una
zaranda de pre-limpia la cual removera las impurezas mas grandes (restos de
mazorca), pasando asi el maiz a un silo de trabajo, posteriormente ingresara al
horno de secado, donde se reducira la humedad hasta un 13% segun la norma
de calidad INEN, seguidamente, pasara por una segunda zaranda donde se
removera las impurezas mas pequefias (maiz quebrado, maiz con huecos, etc.)
y finalmente el maiz estara listo para su comercializacion, periédicamente se

realizan muestreos que certifiquen su calidad.

La parte principal de este proyecto, estard enfocada en comercializar el
producto a empresas agroindustriales de trayectoria reconocida a nivel nacional
e internacional que se dedican a la industrializacion del maiz las mismas, que
procesan productos balanceados para la alimentacién de animales de granja,
asi como también harinas y subproductos de consumo humano, para este fin,
se realizard una investigacion de campo que nos permita obtener los

requerimientos de cliente para obtener un cupo de venta y los plazos



establecidos de entrega, los cuales serviran como informacion primordial para
la planificacion y estimacién de la inversion a realizarse en este proyecto.

Este proyecto se llevara a cabo en el Cantén Buena Fe, Provincia de Los Rios,
gue es la zona con mayor actividad agricola en cultivos de ciclo corto como

soya, maiz, arroz etc. y pilar fundamental en el desarrollo agrario de pais.

1.1.1 Objetivo general del trabajo

Determinar la factibilidad para implementar el plan de negocios para la creacion
de una empresa secadora y comercializadora de maiz amarillo duro ubicada en

el Canton Buena Fe de la provincia de Los Rios.

1.1.2 Objetivos especificos

= Implantar mediante un analisis de entornos, los factores externos y el
analisis competitivo del modelo de las Cinco Fuerzas de Porter que
permitan examinar la industria.

= Realizar el analisis del cliente mediante investigacion cuantitativa y
cualitativa utilizando métodos como encuestas, entrevistas y grupos
focales.

= Indicar la oportunidad de negocio existente tanto en los ambitos internos,
externo y del cliente.

= Adoptar el plan de marketing estableciendo el mercado objetivo y los
segmentos de mercado para desarrollar estrategias adecuadas para el
negocio.

= Analizar el plan de operaciones y establecer la estructura organizacional
acorde al negocio de la empresa.

= Realizar un analisis financiero en el que intervenga el calculo de la
inversion inicial para determinar el volumen de produccion de maiz seco
a comercializarse, también realizar el calculo de la rentabilidad mediante

sus indices financieros.



Se ha determinado segun la Clasificacion Nacional de Actividades Econémicas
(CIIU 4.0) realizada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
en junio del afio 2012, el proyecto se encuentra en la siguiente clasificacion:
G462 venta al por mayor de materias primas agropecuarias y animales vivos.
G4620 venta al por mayor de materias primas agropecuarias y animales vivos.
G4620.1 venta al por mayor de materias primas agropecuarias.

G4620.11 Venta al por mayor de cereales (granos) y semillas.

2 CAPITULO Il ANALISIS ENTORNOS

2.1 Anélisis del entorno externo
Para realizar el entorno externo se emplea el método PEST, segun Alan

Chapman el andlisis PEST es una herramienta de gran utlidad para
comprender el crecimiento o declive de un mercado, y, en consecuencia, la
posicion, potencial y direccion de un negocio. El analisis estd compuesto por
factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos, utilizados para evaluar

el mercado en el que se encuentra un negocio.

2.1.1 Entorno externo (entorno econdmico, politico, social, y tecnoldgico)
Politico

Forma de Gobierno: Ecuador es un pais basado en la democracia, en la que

los ecuatorianos pueden expresarse libremente y tienen el derecho de elegir
democraticamente a su presidente. Por lo tanto, los productores que se
dedican a la siembra de maiz pueden expresar sus problemas y solicitar al
gobierno alguna ayuda para mejorar su produccion la cual puede ser afectada
por plagas. Por lo que, el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) entregd
el afio pasado 84.581 paquetes tecnoldgicos con insumos a un total de 31.112
agricultores (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2018). Los kits agricolas
tienen como propaosito incrementar la productividad y reducir entre un 10 y 15%
los costos de produccién, lo que dara como resultado un aumento en la
competitividad de los productos nacionales (Ministerio de Agricultura y
Ganaderia, 2018).



Politicas publicas: el gobierno ha ayudado a los agricultores para fomentar la

produccion del maiz en la cual implementé algunas politicas de incentivos
productivos para pequefios y medianos productores en la cual ayuda con el
acceso a creditos es decir créditos en tiendas para adquirir productos agricolas,
seguro agricola, distribucibn de kits. Por lo que, cada kit cubre los
requerimientos de una hectarea. El de maiz esta conformado por un quintal de
semillas, tres tipos de fertilizantes, cuatro herbicidas, cuatro insecticidas y un
fungicida (Observatorio del Cambio Rural, 2015). También capacitaciones
técnicas y fortalecimiento asociativo para que asi Ecuador sea un pais

autosuficiente de maiz y pueda satisfacer la demanda interna.

Legislacion tributaria: En Ecuador, se ha venido incrementando impuestos que

de manera directa o indirecta han incrementado los costos de produccion, y por
ende han reducido la competitividad de los productos agropecuarios y agros
industriales (Torre, 2016). Ademas, los agricultores se quejaron de que las
tasas comerciales les estdn cargando valores que corresponden a los
impuestos que deben pagar dichas entidades por la importacion de los
productos quimicos, lo que va en desmedro de la economia de los agricultores
debido al alto costo de los fertilizantes (Banco Central del Ecuador, 2016). Por
lo tanto, esto da un impacto negativo a la industria puesto que se reduciria la

cultivacion del maiz amarillo duro.

Econdmico

Producto Interno Bruto: Segun el (SINAGAP) (ver Anexol), este indicador

macroecondmico ha registrado en “Ecuador un incremento durante el tercer
trimestre del afio 2016 en el PIB Real, al aumentar el PIB Nacional en 0.5% de
manera trimestral, sin embargo, se presentd nuevamente una disminucion
anual de 1.6% (Ministerio de Agricultura, Ganderia, Acuacultura y Pesca,
2017), lo que indica un decrecimiento de la economia del Pais.

Por otro lado, el PIB del sector Agropecuario presenté un aumenté de manera
anual en 1.8% (Ministerio de Agricultura, Ganderia, Acuacultura y Pesca, 2017)

lo que indica que la produccion del sector agropecuario ha crecido en 1.8%.



Balanza comercial: De acuerdo al ministerio de agricultura y ganaderia (ver

Anexo 2), en el afio 2011 se obtuvo una importacion alta de 527.372 toneladas
de maiz y una exportacion baja de 4.021 toneladas por lo que el Gobierno
nacional beneficio a los agricultores para poder satisfacer la demanda interna e
importar menos producto para asi mejorar su balanza comercial. En los dltimos
afios Ecuador tiene una produccion récord de maiz, llegando al millon de
toneladas métricas, lo cual representa un icono en la produccion agricola del
pais (Ministerio de Agricultura y Ganderia, 2013).

Sin embargo, a pesar de tener grandes cantidades de produccion la
exportacion del producto es minima teniendo 26 toneladas en el mes de junio
del afio 2017 y su importacion en el mismo afio bajé a 78.578 toneladas con
respecto al aflo 2011. Lo antes mencionado indica que mejoro la balanza
comercial. Sin embargo, el pais importa maiz mas de lo que se exporta por lo
tanto el maiz nacional no alcanza a satisfacer la demanda ya que algunas
empresas han tenido la necesidad de importar este producto.

indice _de precios de productos de consumo nacional: El precio de

comercializacion es calculado mensualmente por el MAGAP y es el precio que
la Industria debe pagar al productor por el quintal de maiz seco (13% humedad)
y limpio (1% de impurezas). Para el célculo del precio de comercializacion se
toma en cuenta el costo de producir maiz en el pais y se compara con el precio
gue le costaria a la industria importarlo desde otro pais (Ministerio de

Agricultura y Ganaderia, 2016).

Por lo que, El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, para
abril de 2015 activa el precio minimo de sustentacion de 15,90 dolares por
quintal de 45,36 kilogramos, con 13% de humedad y 1% de impurezas
(Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2015). Sin embargo, habido una
reduccion del precio minimo del maiz para el 2016 ya que “El precio minimo de
sustentacion es para el quintal de maiz de 45,36 kilogramos, con 13% de
humedad y 1% de impurezas, para enero de 2016, es de 14,90 ddlares”

(Ministerio de Agricultura y Ganderia, 2016)



Finalmente, el precio del maiz por quintal de 45,36 kilogramos, con 13% de
humedad y 1% de impurezas se ha mantenido en 14,90 délares. Ademas, El
Ministerio precisa que el precio pactado entre el comprador y el vendedor sera
flexible considerando las condiciones del mercado, pero en ningun caso debera
ser menor a 14,90 ddlares por quintal de grano seco y limpio (Ministerio de

Agricultura y Ganaderia, 2017).

Produccion nacional del maiz: El rendimiento nacional del cultivo de maiz duro

seco (13% de humedad y 1% de impurezas) para el verano 2017 fue de 6.28
toneladas por hectarea (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2017), y los
mejores rendimientos registrados se dan en los cantones de Palenque,
Montalvo, y Ventanas de Los Rios (Ministerio de Agricultura y Ganaderia,
2017). Por ende, el Cantdén Buena Fe no se encuentra entre los cantones con
buenos rendimientos lo cual es algo positivo ya que con la idea de negocio

planteada el rendimiento de este puede mejorar.

Por otro lado, el maiz amarillo duro es un cultivo de ciclo corto de 120 dias este
es de mayor importancia socioecondmica en el pais por su gran aporte en la
seguridad alimentaria ya sea en forma directa en la alimentacion humana o por
gran utilizacion agroindustrial para la fabricacion de alimentos balanceados
para su consumo animal (Villavicencio & Vasquez, 2008), el cual se distribuye
de tal manera que la avicultura consume el 57%, alimentos balanceados para
otros animales 6%, exportacibn a Colombia 25%, industrias de consumo

humano 4%, el resto sirve para el autoconsumo y semilla (EI Productor, 2015).

Social

Clima: La agricultura es extremadamente vulnerable al cambio climatico. El
aumento de las temperaturas termina por reducir la produccion de los cultivos
deseados, a la vez que provoca un aumento de malas hierbas y pestes
(Gerald, y otros, 2009). Agregando a este panorama climatico, segun la
percepcion de los agricultores, los factores externos que afectaron en mayor
medida a la produccion maicera ecuatoriana en el 2017 fueron las plagas y la

falta de agua (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2017).



Problemas medio ambientales: esta variable da a conocer la importancia en

cuanto al almacenamiento del maiz ya que este se puede perder debido a la
alta temperatura y humedad en el ambiente. “En las regiones tropicales, donde
el clima es calido y himedo, se acelera la respiracion de los granos y semillas y
se favorece el desarrollo de insectos y hongos; sucediendo lo contrario en las
regiones de clima frio y seco (Guzman & Carballo). Dicho esto, se puede ver
gue al no tener un almacenamiento adecuado se pueden propagar insectos y
hongos debido al ambiente de la provincia de Los Rios, lo que representa una

amenaza.

Tecnoldbgico

Impacto _de nuevas tecnologias: Las Tecnologias de la Informacion y la

Comunicacion han transformado nuestra manera de trabajar y gestionar
recursos. Las TIC son un elemento clave para hacer que nuestro trabajo sea
mas productivo: agilizando las comunicaciones, sustentando el trabajo en
equipo, gestionando las existencias, realizando analisis financieros, y
promocionando nuestros productos en el mercado (Escuela de Organizacion
Industrial(eoi), 2013).

La automatizacion de los procesos: Este factor es importante ya que ayuda en

la productividad, ademas ayuda a reducir costos e innovar procesos, también a
comprender todos los procesos y disminuir fallas. En cuanto a la industria la
tecnologia ha podido acelerar y mejorar el proceso de secado de maiz, ya que
en los tiempos de antes este se realizaba en las condiciones naturales del
ambiente, dictadas principalmente por la energia solar incidente y el
movimiento del aire, es decir por el viento, después de la Segunda Guerra
Mundial se hicieron comunes las grandes unidades de secado de granos
comerciales, y en las haciendas se empezé a secar grandes cantidades de
ellos (Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la
Alimentacion(FAO), 1998).

Sin embargo, en América Latina, una parte importante de la produccién de
granos se seca todavia en forma primitiva, es decir, se seca en el campo

durante largos periodos. El uso de esta técnica acarrea elevadas pérdidas de



produccion, puesto que los granos quedan expuestos, durante lapsos
prolongados (Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la
Alimentacion(FAO), 1998).

Por lo que las maquinarias agricolas y plantas industriales han ayudado en la
reduccion de los tiempos de los procesos de produccion. Lo que indica una alta

oportunidad.

2.1.2 Analisis de la industria (Analisis Competitivo de Porter)

El andlisis de la industria es una parte fundamental para el plan de negocios,
en la cual se realiza una exploracion del modelo de competencia de cinco
fuerzas desarrolladas por Michael Porter, que se define, como la herramienta
mas poderosa y utilizada para diagnosticar de manera sistematica las
principales presiones competitivas en un mercado (Thompson, Peteraf,
Gamble, & Strickland , 2015). Esto con el fin de entender el grado de
competencia que hay dentro de esta industria, para ello se utilizan las

siguientes cinco fuerzas competitivas:

Amenaza de nuevos competidores entrantes
Este factor hace referencia a las barreras de entrada a los nuevos productos
que se quieran introducir en un determinado mercado (Diccionario de

Marketing, 2016). Entre las barreras de entrada de Porter son las siguientes:

Economias de escalas: este sistema de produccién se da cuando los costos
por unidad producida se reducen conforme aumenta la produccién hasta un
punto maximo.

En cuanto a la industria de venta al por mayor de cereales (granos) y semillas
manejan volimenes altos de maiz, segun el Sr. Francisco Pérez gerente
encargado de la linea del maiz de la empresa de Agrolaya comenta que secan
alrededor de los 2500 quintales de maiz en el dia. Por lo que el costo de secar
maiz disminuye, por ende, en esta industria se emplea economia de escala.
Del mismo modo, en la provincia de Los Rios, segun en la superintendencia de
compaifiias se encuentran cinco empresas que aplican economias de escala de

gran tamafo, esto se puede apreciar en el (Anexo 3). En resumen, lo antes



mencionado, indica un aspecto positivo para los nuevos entrantes ya que se

trata de un mercado no saturado.

Diferenciacion de productos: ElI maiz amarillo duro tiene una baja
diferenciacion ya que es materia prima. Ademas, en el Cantén Buena Fe no
hay una planta industrial vertical que pueda obtener un maiz seco
paralelamente implementando tecnologia que permita un secado uniforme vy

con mayor rapidez, lo cual es atractivo para los nuevos entrantes.

Identificacion de marca: es lograr que los consumidores recuerden el
producto, por lo tanto, en la industria se tiene poca identificacién de marca, ya
gue en la investigacion de campo se obtuvo Unicamente dos empresas que
envasan en sacos y ponen su marca. lo cual es atractivo para nuevos
entrantes.

Inversiones de capital: Esta variable indica que se deben invertir o no
grandes recursos financieros para competir en la industria (Villalobos, 2012).
Por lo antes mencionado, se entiende que el requerimiento de capital para
entrar a la industria de venta de granos al por mayor es alto ya que segun el
experto Francisco Pérez menciona que para construir una planta secadora de
granos se necesita invertir alrededor de 70000 a 120000 ddlares, por ende, es
poco atractivo para la industria.

En base a los factores anteriores se puede concluir que las barreras de entrada
para esta industria se consideran medianamente atractivas debido a que el

comerciante necesita de un capital inicial grande.

Amenaza de productos sustitutos

Un producto sustituto es aquel que satisface las mismas necesidades que un
producto en estudio y constituye una amenaza en el mercado porque puede
alterar la oferta y la demanda y mas adn cuando estos productos se presentan

con bajos precios, buen rendimiento y buena calidad (Villalobos, 2012).
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En el caso de la industria de venta al por mayor de cereales (granos) y semillas
en el producto de maiz amarillo seco no existe un producto sustituto que pueda
satisfacer las mismas necesidades. Dado que, la composicion y el aporte de
nutrientes del grano de maiz destinado a la alimentacion animal lo hace una
materia prima de alto valor energético (el mayor entre los cereales), gracias a
su alto contenido en almidén y grasa (Granados & Vega, 2016).

Por ende, otro grano no puede ser usado con el mismo propdsito. Por lo que,
se tiene una baja amenaza ya que no hay disponibilidad de productos

sustitutos lo cual es muy atractivo.

Poder de negociacién de los clientes

Significa que los clientes asumen un poder de negociacion frente a sus
proveedores (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009), asimismo cuando los
clientes son muchos, estan concentrados o compran en volumen, su capacidad

de negociacién representa una importante fuerza (Fred, 2008).

Numero de clientes: Segun el experto Washington Andrade productor y
comerciante duefio de una planta mediana de secado de maiz por mas de ocho
afios en el Canton Buena Fe, comenta que hay varios oferentes donde los
clientes pueden escoger, es decir que en la zona de estudio hay alrededor de
11 comerciantes pequefios y medianos dedicados a secar y vender maiz, que
representa aproximadamente un 50% del total de la demanda actual, siendo
estimaciones debido a la falta de un registro de pequefios productores
artesanales. Lo antes mencionado, indica una amenaza alta ya que los clientes
pueden comparar y escoger sus proveedores. Por consiguiente, el cliente en la
industria de venta al por mayor de granos tiene un alto poder de negociacion

ya que es una industria que opera con grandes voliumenes de granos.

Poder de negociacion de los proveedores
Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso de
posicionamiento de una empresa en el mercado porque son aquellos que nos

suministran la materia prima para la produccion de nuestros bienes y va a
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depender de su poder de negociacidon que tengan para que nos vendan sus
insumos (Villalobos, 2012).

Cantidad de proveedores: En la industria existen muchos proveedores ya que
hay pequefios, medianos y grandes productores por lo tanto una nueva
empresa que incursione en esta industria podra obtener el volumen de maiz

amarillo que necesita para su venta escogiendo la mejor opcion.

Costo de migraciéon de los proveedores: hace referencia a los costos que
conduce cambiar de proveedor por varias circunstancias. En el caso de la
industria este es un aspecto positivo ya que no existen costos ademas se

cuenta con varios productores de maiz.

Capacidad de convertirse en competidores: debido a las barreras de
entrada y a los factores que afectan a la produccion como la inversién,
maquinaria, costos de tratamiento de plagas, etc. los proveedores tienen baja
capacidad de convertirse en competidores, lo cual es atractivo para el plan de
negocios. Esta informacion se obtuvo gracias al experto Julio Cevallos
comerciante de granos por mas de 6 afos.

En definitiva, el poder de negociacion de los proveedores es bajo ya que en la
provincia de Los Rios y especificamente en el Cantén Buena Fe, la industria

cuenta con todas las variables antes mencionadas.

Rivalidad entre competidores

De acuerdo con Porter, ésta quinta fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas
anteriores y la mas importante en una industria porque ayuda a gue una
empresa tome las medidas necesarias para asegurar su posicionamiento en el

mercado a costa de los rivales existentes (Villalobos, 2012).

Cantidad de competidores: Segun la Superintendencia de Compafiias en el
Anexo 3, existen 5 organizaciones ubicadas en la provincia de los Rios las

cuales se dedican a la venta al por mayor de cereales (granos) y semillas.
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Ademas, en el Cantébn Buena Fe se encuentran 11 pequefios y medianos
comerciantes informales segun el experto Washington Andrade. Sin embargo,
algunas empresas como Pronaca son altamente demandantes de materias
primas especialmente de maiz duro y soya (Ledn & Yumbla, 2010). Lo que

representa una oportunidad.

Crecimiento de la industria: el crecimiento de la industria de venta al por
mayor de cereales (granos) y semillas, segun la informacién del servicio de
rentas internas (2016) se obtiene en el Anexo 4 que la actividad econ6mica de
esta industria ha venido creciendo, y en los ultimos 5 afios esta tiene una tasa

de crecimiento del 4%.

En conclusion, la rivalidad entre competidores es moderada ya que no todas
las empresas de esta industria y de esta provincia tienen el equipamiento y
fuerza competitiva. Adicionalmente se tiene una alta oportunidad en la

industria ya que la demanda de este producto aumenta.

Para llevar a cabo las conclusiones del analisis del entorno se ejecut6 la matriz
de evolucién de factores externos la misma que se puede apreciar en el

(Anexo 5) mostrando las oportunidades y amenazas.

CONCLUSIONES DE ANALISIS DEL ENTORNO

= En los factores politicos se tiene que las politicas establecidas ayudan a los
agricultores del pais a favorecer la produccién de maiz. Sin embargo, los
impuestos aumentan el costo de produccion debido a que se necesitan
varios materiales y estos llevan IVA. Lo que indica que este factor
representa una baja amenaza.

= En los indicadores econdmicos se pudo ver que los sectores industriales
necesitan importar para poder satisfacer sus necesidades lo cual es una
oportunidad ya que existe mucha demanda para esta industria. De lo
contrario, se ha tenido una amenaza modera en cuanto a precios ya que se
ha visto uno reduccion del precio minimo referente al afilo 2015, pero en
meses de mayor déficit el quintal del maiz se ha comercializado entre 19 y

22 dolares segun el experto Julio Cevallos comerciante hace 7 afios.



13

= En la variable social se encuentran factores de amenaza ya que debido a
las variaciones del clima hay mayor probabilidad de obtener una baja
produccion, ademas, se puede perder el maiz almacenado debido al
ambiente y las técnicas de mal almacenamiento. Por lo que esta variable
indica una amenaza alta.

= En cuanto a lo tecnolégico es una alta oportunidad para el negocio ya que
se puede tener una secadora de maiz con mejor tecnologia para obtener un
maiz de calidad y poder disminuir costos y fallas.

= Las barreras de entrada son medias atractivas, debido a que se necesitan
fuertes cantidades de capital para este tipo de negocio, asimismo, existen
MAas aspectos positivos que negativos, lo que hace al sector que sea
atractivo.

= Refiriéndose a productos sustitutos se tiene una oportunidad alta ya que el
sector industrial necesita de este producto para la elaboracion de
balanceados, entre otros.

= El poder de negociacién de los clientes es alto, puesto que los clientes
tienen varios oferentes pequefios, asi como grandes, también estos
adquieren grandes cantidades de maiz lo que hace que tengan poder.

= En cuanto a la negociacion de los proveedores son una oportunidad ya que
hay varios productores de maiz, por lo tanto, estos tienen bajo poder de
negociacion.

* La rivalidad entre competidores es medianamente atractiva, debido a que
existen pequefios comerciantes informales, lo que hace atractivo a este
aspecto es que las empresas consumidoras son altamente demandantes
del maiz.

Se concluye, que la industria de venta al por mayor de cereales (granos) y

semillas es atractiva ya que en su mayoria tiene mas oportunidades que

amenazas.
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3 CAPITULO lll ANALISIS DEL CLIENTE
Para realizar el analisis del cliente es necesario hacer una investigaciéon de

mercado el cual intenta aportar informacion precisa que refleje la situacion real
de un mercado (Malhotra, 2016).

Problema de investigacion de mercado
Antes que nada, se debe definir el problema por el cual se realiza la

investigacion, siendo este la falta de informacion acerca del cliente.

Objetivo general de la investigacion
Establecer los gustos y preferencias mediante investigacion cualitativa y
cuantitativa, con la intencion de comprender a los clientes dispuesto a obtener

un maiz amarrillo duro seco de calidad en la Provincia de los Rios.

Objetivos especificos de la investigacion

e Evaluar la aceptacién del producto (maiz amarillo duro “grano seco”) por
parte de los clientes potenciales.

¢ |dentificar los atributos que los clientes mas valoran para recibir el producto.

e Determinar la cantidad y la frecuencia de compra de los clientes.

e Establecer el nivel de precios que los consumidores estan dispuestos a
pagar por un quintal de maiz amarillo duro seco de calidad.

e I|dentificar los parametros de distribucion del producto y que medios de

comunicacion tienen mas impacto en los posibles clientes.

3.1 Investigacion cualitativa

La investigacién cualitativa es una metodologia de investigacion exploratoria
que carece de estructura, se basa en muestras pequefias, y permite conocer y
comprender el entorno del problema. Esta investigacion tiene como principales

técnicas, los focus groups y las entrevistas en profundidad (Malhotra, 2016).
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Entrevista a Experto

Las entrevistas a expertos fueron realizadas a dos personas con experiencia en

el comercio agricola. Por lo que la guia de preguntas se las puede apreciar en

el Anexo 6.

Entrevista 1

Marco Jaramillo, Gerente General de la compafiia ModernAgro “modernizadora

agricola compafiia limitada” lleva 5 afios de experiencia en el sector agricola, el

cual nos comenta lo siguiente:

La provincia de los Rios es considerada como el “granero” del Ecuador ya
gue tiene la mayor produccion de maiz amarillo duro y es el componente
fundamental de la cadena de proteina animal.

La produccion de maiz amarillo duro se encuentra aproximadamente en el
millon de toneladas por afio. ademas, en el pais existe mucha demanda por
lo tanto habido importaciones del producto.

En su mayoria el maiz amarillo duro es utilizado para la elaboracién de
balanceados (alimentos de cerdos, pollos) y un minimo porcentaje se
destina al consumo humano, ademas lo que determina la calidad del maiz
es el grado de humedad (13%) e impurezas (1%) con y el que mas se
demanda es el maiz cristalino y arenoso.

Existe un proyecto de incentivo con un subsidio de $180 por hectareas a
productores (proveedores del proyecto) que siembren hasta 5 hectareas de
maiz.

Pronaca es el principal consumidor del maiz ya que consumen el 50% de la
produccién nacional, también asociaciones de productores de balanceados
como la Asociacion de fabricantes de alimentos balanceados (AFABA) que
se dedican a criar aves.

El precio se basa a partir de una formula basada en humedad e impurezas
donde existe una tabla de calificacion de granos emitida por la unidad
nacional de almacenamiento.

El negocio de comercializado de grano se enfoca a grandes voliumenes de

comercializacion y existe mucho comercio de compra y venta de maiz.
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Ademas, para mejorar la calidad del maiz es importante empezar desde el
campo (su cosecha) y tener un almacenamiento adecuado.

Mercado objetivo, empresas balanceadoras o industrias que demandan
maiz que tengan animales.

Recomienda, darles importancia a los pequefos agricultores ya que son los

gue nos proveen la materia prima, dar un precio justo para el agricultor.

Entrevista 2

Sr. Javier Bracho, Comerciante de maiz tiene la edad de 43 afios y lleva 8 afios

de experiencia en el sector agricola, el cual nos comenta lo siguiente:

El entrevistado comercializa unos 20000 quintales por cosecha, el
comercializa la variedad de maiz cristalino ya que este pierde poco peso al
secarlo comparado con el maiz de cal el cual tiene un peso liviano y pierde
mucho peso al momento de ser secado, ademas comercializa su maiz a
Pronaca, Ecuaquimica.

Seca su maiz en tendales por lo tanto sus costos mas fuertes han sido tener
la infraestructura y debido a su manera de secar ha tenido inconvenientes
con el clima.

La comercializacion de maiz es mas facil su venta cuando esta seco ya que
se puede almacenar y venderlo en temporadas de escasez a mejor precio.
Sin embargo, fijan el precio del maiz rigiéndose al precio oficial.

Con una planta vertical se tiene un secado parejo y se necesita menos
cantidad de personal ya que en tendales ha necesitado de mucho personal.
El producto se lo distribuye en camiones hacia las empresas.

Se recomienda brindar un producto de calidad (13%humedad y 1%
impurezas) y llegar de la mejor manera hacia los agricultores ayudando con

semilla, fertilizantes para asi proveer de ellos.

Focus group

Este tipo de técnica consiste en una entrevista, de forma no estructurada y

natural, realizada a un pequefio grupo de participantes, con el objetivo de
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obtener informacion de un grupo de personas del mercado meta sobre temas
de interés para la investigacion (Malhotra, 2016).

Con lo antes mencionado, se utilizo la técnica de focus group para entrevistar a
un grupo de 8 personas entre 26 y 53 afios, de los 7 eran hombres y una muijer.
Esta herramienta se realiz6 el dia 12 de enero del 2018 en el Canton Buena
Fe, de la provincia de los Rios. En el Anexo 7 se puede ver las actividades a
las que se dedican los entrevistados. Por otro lado, se realiz6 una guia de
preguntas, las cuales se pueden apreciar en el Anexo 8, A continuacion, se

presentan los siguientes hallazgos.

La industria en estos tiempos ha mejorado, ya que decayd hace un afio en el
2016 por lo cual estuvieron desabastecidos de maiz debido a las plagas, como
habia poco maiz el precio de este subid, algunas empresas se vieron en la
necesidad de importar, pero en este afio 2017 se mejor6 ya que subié la
produccion de aquellas empresas y la industria va subiendo pero se necesita
de méas maiz, por lo que se motiva a los agricultores a que siembren este
cultivo ya que estos han sembrado otros debido a que en el afio 2016 no les
fue bien, por otro lado algunos empresas han importado maiz y trigo pero se
han dado cuenta que el trigo no compensa los mismos nutrientes que el maiz
por ello, se motiva a los agricultores a tener una mayor produccion de maiz

para se pueda satisfacer la demanda interna.

Los entrevistados comentan que lo principal que ven de las empresas
ofertantes de este producto es obtener un maiz que este sin hongos, tenga
pepa grande, cristalino, que no esté quebrado y con la humedad requerida,
ademas se necesita de ser comprometidos con el producto que se ofrece

debido a que habido insatisfaccion con el producto.

Los participantes cuentan que existen empresas grandes que comercializan y
procesan sus productos de igual manera hay pequefios negocios que compran

y venden maiz. Por otro lado, ellos se enteran de las pequefias y medianas
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empresas mediante visitas, ya que los comerciantes van personalmente a

ofrecerles el cultivo.

Todos estan de acuerdo en que sea un maiz cristalino (bien amarillo) y se fijan
principalmente en la humedad (13%) y que sea limpio (1%) ya que con la
humedad requerida se puede moler el maiz para elaborar sus productos.

En cuanto a la idea del negocio los participantes si estarian dispuestos a
comprar el maiz ya que necesitan de este, y ademas se encuentra en una
buena zona.

A la mayoria de los participantes les gustaria que el maiz fuese entregado a
granel y brindar el servicio de ir a dejar el producto. Por otra parte, los
comerciantes dijeron que les gustaria en sacos ya que facilita su carga.
Ademas, les gustaria enterarse de este producto personalmente (boca a boca).
Por otro lado, los participantes han llegado a pagar por un quintal de maiz $19
en temporada de verano debido a que existe menor produccion por lo que el
precio sube, aunque el precio oficial no se mueve.

A todos los participantes les gustaria una buena atencion ademas que se les
ofrezca un producto libre de impurezas con la humedad requerida, que no esté
guebrado, y siempre tener el producto para abastecer a los clientes hasta en

épocas de escasez.

3.2 Investigacion cuantitativa
La investigacion cuantitativa es aquella que busca cuantificar los datos vy, por lo
general, aplica algun tipo de analisis estadistico (Malhotra, 2016). Esta

investigacion utiliza técnicas de encuesta.

Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es la manera en que una compafia decide
agrupar a los clientes, con base en diferencias importantes de sus necesidades
o preferencias, con el propdsito de lograr una ventaja competitiva (Hill & Jones,
2009). Por ende, la segmentacion de mercado para este proyecto esta dirigido

a empresas grandes, medianas y pequefias de la industria, ubicadas en la
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provincia de Los Rios, para ello se procedi6é a realizar 50 encuestas

clasificadas de la siguiente manera:

Muestra

(15) Empresas de elaboracién de balanceados

(15) Empresas avicolas y Porcicola

(20) Pequeiias empresas que comercializan maiz

Ademas, utilizando un método no probabilistico que es el muestreo por
conveniencia, el cual hace referencia a las pruebas que se emplean
principalmente por motivos de conveniencia del entrevistador (McDaniel &
Gates, 1999). Asimismo, las encuestas se realizaron mediante correo
electronico, el cual permite llegar a gran niamero de personas, reducir costos
como la impresién, pagos al entrevistador, etc. (McDaniel & Gates, 1999). Con
lo antes mencionado, las encuestas se enviaron a una lista de direcciones
recopiladas por el investigador del presente proyecto con los principales datos
de los representantes de las empresas, para ello, se escogi6 a personas claves
con capacidad de respuesta y conocimiento de la empresa en estudio. En el
Anexo 9 se puede observar el formato del cuestionario aplicado, mediante el

cual se obtuvieron los siguientes hallazgos:

e Se obtuvo que los atributos que son importantes para los compradores del
maiz, son la humedad y variedad de semilla con la misma proporcion del
42% en cada uno, seguido de impurezas con el 10% y 6% en cantidad.

e EI68% de los encuestados estan totalmente de acuerdo en que comprarian
un maiz amarillo duro (grano seco) de calidad, es decir, un maiz sin plagas,
con un grano entero, con la humedad e impureza requerida.

e Se obtuvo que el 46% de los encuestados comprarian cada ciclo de
cosecha, es decir cada 4 meses; sin embargo, se tiene que el 34% de ellos
comprarian el maiz amarillo duro semanalmente, también el 14% compraria

mensualmente y diariamente el 6%.
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e Entre los rangos de cantidad que comprarian los encuestados se obtuvo
que el 44% compraria 1500-2500 quintales, seguido de 500-1500 quintales
con 30% y el 26% de los encuestados respondieron mas de 2500 quintales.

e EI 54% de los encuestados respondieron que utilizan el maiz amarillo duro
seco para la elaboracién de balanceados, el 40 % lo utiliza en alimentacion
directa para animales de granja y el 6% lo utiliza para elaborar harinas de
maiz.

e Segun los resultados el 84% consideran el precio de $ 13,96 como muy
barato de modo que durarian de la calidad del maiz amarillo duro seco, por
lo que el 60% compraria el producto a $15 como un precio barato y no
durarian de su calidad. Por otro lado, el 40% consideran $17 como caro y
aun asi lo comprarian, también el 36% de los encuestados consideran $18
COmMoO un precio caro, pero aun asi comprarian el maiz amarillo duro seco.
Finalmente, el precio de $20 resulta como el mas caro ya que el 86% de las
personas encuestadas no comprarian el quintal de maiz amarillo duro seco
a ese precio.

e Del total de los encuestados, se puede ver que al 70% le gustaria recibir el
producto en su lugar de trabajo, el 24% prefiere ir a comprar el producto y el
6% contrataria un transportista.

e De las personas encuestadas el 42% les gustaria recibir el producto a
granel y 58% al le gustaria obtener el producto envasado en sacos.

e De los 50 encuestados, el 61,2% se entera de la venta de granos secos
mediante la comunicacion directa ya que las personas van directamente a
ofrecer su producto, el segundo medio de comunicacion por el que se
enteran de la venta de granos es mediante las redes sociales ya que el
32,7% de los encuestados se han enterado por este medio.

e En su mayoria, a los encuestados les gustaria recibir informacion de este
producto con una comunicacion directa ya que el 46% escogio esta opcion,
seguido de las redes sociales con 32%, y finalmente al 16% les gustaria

recibir mayor informacién mediante E-mail.
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Conclusiones generales del andlisis cualitativo y cuantitativo

Se obtuvo una buena aceptacion por parte de los posibles clientes, los
cuales, si estan dispuestos a comprar el producto, para ello, el maiz amarillo
duro seco debe constar con los siguientes atributos: humedad (13%),
impurezas (1%), variedad de semilla y grano entero por lo que para mejorar
la calidad del maiz se debe concientizar a los productores a sembrar una
variedad de semilla.

Se puede observar al momento de cruzar la pregunta de utilizacién del maiz
amarillo duro con la cantidad de compra se obtiene que en la cantidad de
500-1500 quintales el cliente lo utilizaria para alimentacion directa de
animales de granja ya que tiene el 14% del total general de 30% como se
indica en el Anexo 10. Ademas, se obtiene que para la cantidad de 1500-
2500 quintales y para mas de 2500 quintales el cliente elaboraria
balanceado. Lo antes mencionado, indica que se obtiene una mayor
aceptacion por parte de los clientes que elaboran balanceado ya que son
los que comprarian mayor cantidad de maiz amarillo duro seco.

Por otro lado, se obtiene en el Anexo 11 que la mayoria de las empresas
encuestadas tienen una frecuencia de compra cada ciclo y semanalmente
con las cantidades de 1500 a mas de 2500 quintales segun los porcentajes
obtenidos en el cruce de variables.

En cuanto al precio, segun la correlacion en el Anexo 12 se tiene una
relacion positiva entre el precio de $13,96 como muy barato que dudarian
de su calidad y el precio de $15 como barato por el cual si comprarian un
quintal de maiz amarillo duro. Ademas, se tiene otra relacion fuerte entre el
precio de $13,96 como muy barato que dudarian de su calidad y el precio
de $17 como caro y aun asi lo compraria. En base a lo antes mencionado,
se concluye que el cliente estaria dispuesto a pagar entre 15 a 18 ddlares
por el quintal de maiz amarillo duro con los atributos requeridos.

Segun los resultados de la investigacion se entrega el producto a granel y
se lo envia a las empresas. ademas, el marketing que funciona con los

clientes potenciales es el de “Boca a Boca”.
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4 CAPITULO IV OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el andlisis interno, externo y del cliente

En base a la investigacion realizada en el andlisis de entornos y del cliente se
describe la oportunidad de negocio para el presente proyecto. Teniendo como
aspecto positivo a los incentivos del gobierno hacia los pequefios y medianos
agricultores para que puedan reducir sus costos de produccién y se logre
mayor competitividad, por ende, la empresa podra adquirir el volumen de maiz
deseado para su venta ya que en la investigacion cuantitativa se obtuvo que los
clientes consumen alrededor de 1500 - 2500 quintales por ciclo de cosecha y

también comprarian los quintales semanalmente.

Ademas, en el analisis externo se observa que el pais importa maiz amarillo
duro, lo cual indica que a las empresas industriales no les abastece la
produccion nacional de maiz, lo cual indica una oportunidad para el negocio ya
gue existe alta demanda, por ende, este ayudara a reducir la importacion de

este producto.

En cuanto a la tecnologia en el analisis de entorno se observa que las TIC’s
son una oportunidad ya que en la actualidad son importantes debido a que
permite tener una mejor comunicacion con el cliente, asimismo la
automatizacion de los procesos, puesto que ayuda a optimizar el tiempo,
comprender los procesos y disminuir fallas; ademas, los participantes de la
investigacion cualitativa comentan que en pais existen varias maquinarias que

ayudan acelerar y mejorar los procesos de los granos.

Por otro lado, con una planta industrial de secado vertical se logra tener un
maiz uniforme asi mismo, tener la humedad e impurezas deseadas para el
almacenamiento de maiz, ya que alcanzando una humedad del 13% e

impurezas del 1% se podra tener un almacenamiento adecuado, lo cual es un
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aspecto positivo ya que se puede evitar pérdidas del producto, causados por

las plagas como hongos, insectos entre otros.

Realizando la investigacion, se obtuvo en el andlisis de la industria un aspecto
positivo en cuanto a economias de escala ya que segun la superintendencia de
compaiiias existen cinco empresas que producen a gran escala en la provincia
de Los Rios, por lo que en el Cantén Buena Fe se indica que existen 11
comerciantes pequefios lo cual es una oportunidad ya que existe una baja
rivalidad entre competidores, ademas se encontr6 que el proyecto es un
negocio de oportunidad ya que existen algunas empresas altamente
demandantes de granos (maiz amarillo duro seco), como se obtuvo en los
resultados de las encuestas el 54% de las empresas utilizan este producto
principalmente para la elaboracion de balanceados por ende esto indica otra
oportunidad ya que los animales siempre van a necesitar de una buena

alimentacion proteinica.

Como se indica en el andlisis de la industria se ha podido ver segun la
informacion del servicio de rentas internas (2016) que la industria de venta de
granos al por mayor ha tenido un crecimiento promedio del 8% en los ultimos 6
afos, ademas los entrevistados en la actividad del grupo de enfoque comentan

gue el afio 2017 esta mejord con respecto al 2016.

Por otro lado, se encontré en el analisis competitivo de Porter una oportunidad
para el proyecto debido a que el maiz amarillo duro seco no tiene mucha
diferenciacion ya que en su mayoria los productores y comerciantes realizan lo

mismo Y solo existen dos empresas que empacan el maiz en sacos.

También se determind que no hay un producto sustituto que pueda utilizarse
con el mismo propésito y que satisfaga las necesidades ya que se necesita del
maiz por sus nutrientes como lo indica el articulo de la revista Nutricion Animal
Tropical, dado que en su mayoria el maiz es utilizado principalmente para la

elaboracién de alimentos balanceados para el sector avicola, engorde de
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cerdos y ganado, también las industrias elaboran productos semielaborados

para el consumo humano.

Por otra parte, para este negocio es importante darles atencion a los
proveedores, ya que ellos suministran el maiz que serd secado en la planta
secadora por lo que la empresa puede dar productos como semilla para poder
secar un buen maiz que no pierda mucho su peso y se dé un maiz amarillo
duro “grano seco” de calidad con todos sus nutrientes y alta proteina, del
mismo modo se le da facilidad de pago al pequefio y mediano agricultor ya que
pueden pagar una parte de los productos con maiz hacia la empresa; lo antes
mencionado, muestra una oportunidad ya que existen proveedores y existe la

forma para poder fidelizarlos facilmente.

En la investigacion cualitativa y cuantitativa se obtiene una aceptacion del 68%
por parte de los posibles clientes ya que se ofrece un producto de calidad con
un excelente secado paralelo, sin plagas, grano entero y con la humedad e
impureza adecuada, por lo cual los consumidores estarian dispuestos a pagar
por un quintal de maiz seco como caro $17 el cual es un precio adecuado para
el negocio ya que es mayor al precio de $14,99 que es el requerido por el
MAGAP.

Por otra parte, la empresa tiene una oportunidad de vender el producto con
mejor calidad en proteina debido a que el maiz amarillo existente no cuenta

con mucha cantidad de esta propiedad como se indica en el Anexo 13.

Del mismo modo la empresa no necesita realizar mucha publicidad, por ende,
no tiene la necesidad de invertir en anuncios ya que se obtuvo en la
investigacién que los consumidores llegan a enterarse del producto mediante la
comunicacion directa lo cual es bueno ya que la empresa vende su producto
directamente al consumidor sin intermediarios, por lo tanto, la oportunidad de

negocio existe y esta se debe aprovechar.
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En virtud de los aspectos mencionados, claramente se manifiesta una amplia
oportunidad de negocio para la empresa secadora y comercializadora de maiz
amarillo duro seco, sustentados por el andlisis interno, externo y del cliente los

cuales son de utilidad para la implementacién del plan de negocios.

5 CAPITULO V PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing
Como estrategia general de marketing se implementara la estrategia de
“Diferenciacion” la cual se centra en dar cualidades distintivas al producto que

resulten significativas para el comprador (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009).

Se aplica esta estrategia ya que encaja perfectamente al producto ofrecido,
dado que tiene diferenciacion en su rendimiento proteinico para la elaboracion
de balanceados ya que es una variedad especial demandada por los clientes
segun la investigacion de mercados; también se diferencia en la tecnologia con
capacidad de implementar una planta industrial con un mejor proceso de

secado uniforme y que logra obtener el maiz en menor tiempo.

5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo se especifica en términos de alguna combinacion de los
factores geograficos, demogréficos, psicolégicos y conductuales (McDaniel &
Gates, 1999).

Para realizar la segmentacion de mercado y posteriormente determinar el
mercado objetivo se tomd en cuenta el analisis del cliente donde se obtuvo
como mercado meta para la empresa secadora y comercializadora de maiz
amarillo duro seco a las empresas que se dedican a la elaboracién de
balanceados ya que se obtuvo que 54% de los encuestados utilizan el maiz
principalmente para ese fin, siendo uno de los principales segmentos de
clientes en los que se enfoca esta propuesta de negocio.

Para determinar el mercado objetivo es necesario segmentar a los

consumidores en base de los siguientes criterios:
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Tabla No 1: Descripcion del mercado objetivo

Variable Descripcién (%) | Total
Geografica Empresas P. De Los Rios 50
Demografica Total, Grandes 60% 30

Empresas que elaboran balanceado 54% 16

Conductual Aceptacion del producto en
totalmente de acuerdo 68% 11
Mercado Objetivo de Empresas 11

La segmentacion geografica en donde se considerd al total de las empresas
encuestadas en la investigacion cuantitativa siendo empresas balanceadoras,

avicolas y comerciantes.

Para la segmentacion demografica se tomo los datos de las encuestas donde
se obtuvo empresas grandes que utilizan el maiz para la elaboracién de
balanceado, alimentacion directa para animales de granja y elaboracion de

harinas.

En la segmentacién conductual son las empresas que se dedican a la
elaboracién de balanceado, ademas se presenta la aceptacion del producto por
parte de los clientes, los cuales estan totalmente de acuerdo (68%) en que
comprarian el maiz amarillo duro seco.

Por lo tanto, se obtiene como mercado objetivo a 11 empresas; sin embargo, el

proyecto se va a dirigir especificamente a dos empresas.

5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor se basa en posicionarse mediante la mezcla de
beneficios que ofreceria la empresa. Por lo que para el negocio la propuesta de
valor se basa principalmente en brindar un producto de calidad en Proteina
apta para empresas que usan el maiz en la elaboracion de balanceado, que
tenga el 13% de humedad y 1% de impurezas como exige el organismo de

control (MAGAP), ademas el maiz tendra un secado uniforme, que sea entero y
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terminado en saco en un menor tiempo que los competidores; caracteristicas

Gnicas en el segmento de mercado.

Se implementara una estrategia de posicionamiento “Mas por mas”, dado que
se ofrece un producto con méas beneficios que la competencia, ademas este
tendra mayor diferenciacion en su presentacion al de la competencia ya que se

vendera en sacos.

Como se indica en el analisis de competitividad de Porter, las empresas
balanceadoras al igual que las pequefias estan constantemente en la
necesidad de este producto, por lo tanto, el producto a ofrecerse ayudara en el

rendimiento y nutrientes de los balanceados.

También, la empresa se comprometera a la disponibilidad del producto con los
clientes, aunque este se encuentre escaso en tiempos de verano ya que el
negocio tendrd silos de almacenamiento donde se podra almacenar el maiz

para abastecer al cliente en dias de escasez.

Por otro lado, la empresa dara la facilidad de obtener esta variedad de semilla
a los pequefios y medianos agricultores que son los proveedores; del mismo
modo, ayudara a capacitarlos para obtener un mejor maiz, es decir que este no

tenga dafios al momento de ser cosechado.

En fin, la empresa propone brindar un maiz amarillo duro seco de calidad es
decir que de un mejor rendimiento y que se pueda vender a un precio por

encima del minimo de sustentacion indicado por el MAGAP.

Se utiliza el modelo Canvas por medio del cual se describen las siguientes
caracteristicas:
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Socios clave

Proveedores

(agricultores)
del maiz con
alto porcentaje
de humedad.

Actividades
clave

Secado de maiz.

Mantenimiento
para la planta
secadora.

Buenas
relaciones con los
proveedores y
clientes.

Almacenamiento
de maiz.

Recursos clave

Capital humano

Planta secadora.

Silos de
almacenamiento

Materia
prima(volumenes)

Relacién con los | Segment
clientes ode
Comunicacion clientes
con el consumidor
Propuesta de mediante la
P comunicacion
valor di
Ofrecer a los irecta. Empresas
consumidores grandes
un maiz de Contacto directo | dedicadas
: con canales de | principalm
calidad con un L -~ I
buen distribucion ente a a
" mediante el elaboraci6
rendimiento de .
proteina equipo de n de
< ! asesores balancead
ademas de la s
humedad e comerciales. 0
impurezas 3
requeridas al Se buscara
igual que un ,genlerar UT
secado vinculo qgn 0s
uniforme consumidores
también Canales
obtenerlo en o )
menor tiempo Distribuir el maiz
en sacos
directamente al
consumidor en
camiones.

Estructura de costos
Compra del maiz

Compra de la planta secadora
Gastos de produccion

Gastos de almacenamiento

Fuente de ingresos

Venta de maiz en sacos a empresas
grandes que usan la materia prima
para elaboracion de balanceados.

5.2 Mezcla de Marketing

La mezcla de marketing es el conjunto de herramientas tacticas de marketing

(producto, precio, plaza y promocion) que la empresa combina para producir la

repuesta deseada en el mercado meta (Kotler & Armstrong, 2016).
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Producto

El producto que se comercializara en el Canton Buena fe es el maiz amarillo
duro seco siendo la siguiente variedad de semilla H-551 el cual es un grano
gue pertenece a los maices cristalinos duros o semiduros, comprendidos en la
especie de Zea Mays es decir maiz (Sistema Electronico de Adquisicion vy
Contratacion del Estado SEACE ). Ademas, esta variedad de semilla tiene una
mayor cantidad de proteina como se indica en el anexo 13 por ende su uso
principal es para la elaboracibn de balanceado, especificamente para

empresas grandes que necesiten mayor cantidad de este producto.

Atributos: Se entiende por atributo la ventaja o beneficio buscado por el
cliente, que, a su vez, lo utiliza como criterio de seleccion. Ademas, se pueden
reconocer tres tipos de atributos: atributos basicos que se refiere a los factores
gue un producto debe poseer, también esta el atributo de rendimiento el cual
agrega satisfaccion y por ultimo el excitante que se refiere a los beneficios

inesperados (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009).

Por ende, el maiz amarillo duro que se vendera es un producto con mayor
cantidad en proteina, con un secado uniforme es decir el grano presenta todas
sus caras en su proceso de secado y en menor tiempo ya que la planta secaria
150 quintales en una hora y media llegando a la humedad de 13% y 1% de
impurezas.

Tabla No.3: Atributos del producto

Presentacion, producto envasado en sacos con una

Bésicos
marca.
De rendimientos Maiz amarillo duro con humedad de 13% y 1% de
impurezas.
Producto con mayor cantidad de proteina para la
Excitantes mezcla de empresas que elaboran balanceado.

Producto aumentado: es aquel que supera las expectativas que los
consumidores habian depositado en él (Diccionario de Marketing , 2016). Por lo
tanto, la empresa tiene como producto aumentado el rendimiento en el maiz ya

gue las empresas que elaboran balanceado gastaran menos del mismo, debido
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a la cantidad de proteina del maiz permitiendo que las aves al igual que los

cerdos obtengan un mayor peso con menos cantidad de balanceado.

Branding

Concepto de la marca: el nombre de Agromaiz Pro, viene dado de la mezcla
de donde proviene el producto siendo Agro por agricultura, maiz por el
producto y Pro por lo que es un maiz con mayor cantidad de proteina para

empresas grandes que elaboran balanceado de aves y cerdos.

Logotipo: el logo esta representado por una figura de maiz con dos tiras que
son las espigas del maiz, en la parte de abajo se encuentra una cinta con el
nombre de la marca, también alrededor del circulo se pone una figura parecida
a un engranaje representando al proceso industrial del maiz dentro de la planta
secadora. En cuanto a los colores; el color negro representa calidad y
elegancia ademas el color verde indica naturalidad y crecimiento, por ultimo, se

tiene el color amarillo el cual indica creatividad y energia.

Figura No 1: Logo del producto
Eslogan: "Agromaiz Pro te rinde mejor”

Esto indica que va a necesitar menor cantidad de alimento para aumentar el

peso de las aves o cerdos debido a su cantidad de proteina.

Empaque: con los resultados obtenidos en las encuestas se llevara a cabo la
venta de este producto de la siguiente manera; el maiz serda envasado en
sacos de yute los cuales son de fibra natural y muy resistentes ya que soportan
alto peso como las 100 libras de maiz que se empaquetara; ademas, aporta en

la conservacion de la humedad y temperatura del producto.
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Etiquetado y Soporte: el etiquetado del producto serd impreso en los sacos
de yute el cual llevara el logo, el nombre del producto, la cantidad, donde se
elaboro y el lote de fabricacion tal como se indica en la norma INEN 1334-1 en

el anexo 15. Lo antes mencionado se puede apreciar en la siguiente figura:

v RN
R RER I R R,

fou
;‘a‘ags,- "
3:§ :,. ‘

&lii 4;3 Ig

.?; h'm’i’ i 3

2 Fei 5“ 4

g ﬂ; 5 i"sg‘%’a,ﬁ i

R ! ,{,ﬁi :5:3;1:
$ !s g R

:-7 3 2 "’

’i

"5-:

&
G

,:.J,Iw
Figura No 2: Empaque Yy etiqueta

Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la

suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de

tener o usar un bien o servicio (Kotler & Armstrong, 2016).

El precio sera fijado mediante el analisis de 3 elementos:

Costo de venta: Como se puede ver en la tabla No 4 se encuentra el costo de
produccion de un saco de 45,36 kilogramos de maiz considerando la
adquisicién del costo de compra a los proveedores donde cada kilogramo
cuesta $0,22. Cabe recalcar que al momento de ser secado este reduce su
peso un 20%.

Por otro lado, se adquiere las etiquetas y los sacos de la empresa “H.B.G.H”
comercializadora de sacos, telas, fibras entre otros. Ademas, se obtiene el
costo de gas de $0,20, el proveedor sera la empresa Kingas comercializadora
de gas, y finalmente se obtiene el costo de transporte siendo 0,6 por

transportar y el transporte tendra una capacidad para 1000 quintales.
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Tabla No 4: Estructura de costos

Maiz Kilogramos 56,7/ % 022 | $ 12,75
Etiqueta unidad 11$ 065 % 0,65
Saco unidad 11$ 045 | % 0,45
Transporte unidad 11$ 006 | $ 0,06
Gas unidad 11$ 020 % 0,20
Luz unidad 11$ 003 | % 0,03
Total, costo de produccién $ 14,14
Mano de Obra y CIF $ 0,42
Costo total $ 14,56
Margen de ganancia 9,89% $ 1,44
Precio de Venta $ 16,00

Precios de la competencia: Se obtiene que el precio de la competencia por
quintal es de $17, ademas se manejan con un margen de utilidad del 25%
segun el comerciante Javier Bracho. Sin embargo, la empresa manejara un
margen de 9,89% por ende, se vendera el producto a un precio mas bajo al de
la competencia.

Precios de la investigacion: como se indica en el Anexo 14 el precio del maiz
con humedad que se requiere como materia prima tiene 28% y 4% de
impurezas tiene un precio de $10,76, pero se puede obtener un descuento del
5% donde el proveedor vendera todo su maiz, aceptando las condiciones de la
empresa y dejandolo en la misma a un precio de $10,22 siendo este un precio
justo para el proveedor. Por otro lado, se establece el precio del quintal del
maiz el cual se encuentra entre el rango de precios obtenido en los resultados
de la investigacion cuantitativa siendo este entre 15 a 18 doélares por el cual el

cliente estaria dispuesto a pagar.

Estrategia de entrada: la empresa utilizara la estrategia de fijacion de precios
de penetraciéon de mercado el cual consiste en el establecimiento de un precio
bajo es decir similar al de la competencia buscando atraer a compradores y
participacion en el mercado (Kotler & Armstrong, 2016). Por ende, esta
estrategia buscara penetrar en el mercado con mayor rapidez por lo que se

venderd el maiz a un menor.
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Plaza
La plaza se basa en un conjunto de organizaciones interdependientes que
participan en hacer que un producto o servicio este a disposicion del

consumidor o usuario de negocios (Kotler & Armstrong, 2016).

Estrategia de distribucion: la empresa no aplicaria una estrategia de
distribucion intensiva, exclusiva y selectiva; ya que la empresa va al punto de

venta directo de las organizaciones.

Analizando el mercado objetivo se encontraron algunas oportunidades, sin
embargo, la empresa se concentrara en dos empresas siendo Ecuaquimica y

Pronaca.

Segun la informacion obtenida de los gerentes del departamento de compras
comentaron; que piden como requisito tener ruc, copia de cédula, cuenta
bancaria ya que las dos empresas pagan el 75% de contado y el 25% restante
lo pagan en 15 dias mediante transferencias. Por lo tanto, esto es una

oportunidad ya que no piden muchos requisitos.

Por otro lado, se necesita sacar un cupo de los quintales que se quieren ofrecer
a cada una de estas, por lo que se negocia con cada una para vender el 70% a
Pronaca ya que es la empresa que mas demanda maiz segun la investigacion

de mercados y el 30% a Ecuaquimica.

Puntos de venta: Para el proyecto no se cuenta con un punto de venta ya que
el maiz sera entregado a las dos empresas y es alli donde culmina su venta.
Cabe recalcar que las empresas a las que se dirige el proyecto se encuentran

en la provincia de los Rios.

Con la siguiente tabla se mostrara la seleccién del lugar donde se ubicara la

empresa secadora y comercializadora de maiz.
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Lugarl Lugar 2
Ponder Los Angeles Patricia Pilar
Factor . = =
acion Calificacién gallgcacljon Calificacion gallgcac:jon
onderada onderada
Materia prima
disponible 20% 4 0,8 3 0,6
Mano de obra 15% 3,5 0,5 3 0,45
Servicios Basicos 15% 3 0,5 4 0,6
Cercania de mercado 20% 4 0,8 3 0,6
Disponibilidad de
terreno 20% 4 0,8 2 0,4
Accesibilidad a Vias 10% 3 0,3 3 0,3
Total 100% 3,7 2,95

Como indica la matriz de localizacibn se obtiene que el mejor lugar para

establecer la empresa es en el recinto Los Angeles ya que se encuentra con

mayor disponibilidad de la materia prima debido a que es una zona agricola y

se podra adquirir grandes cantidades de maiz, del mismo modo se encuentra

mas cerca al mercado objetivo, ademas se tiene la disponibilidad del terreno y

finalmente es un lugar donde no presenta competidores de esta magnitud, lo

cual es una ventaja.

Estructura del canal de distribucion: la empresa obtendra la siguiente

estructura de distribucion la cual cuenta con un solo canal, la empresa

Agromaiz Pro la cual elimina las impurezas y reduce la humedad, empaca el

producto y se lo transporta hacia los clientes.

Productor Agromaiz

Pro

Figura No 3: Estructura del canal de distribucion

Tipos de canal: En los mercados industriales, los canales suelen ser mas

cortos, en particular cuando los compradores son grandes y estan bien

identificados (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009). Por ende, el tipo de canal

para la empresa es el canal de marketing directo ya que se vende directamente
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al consumidor. Por lo tanto, la empresa compraria un tréiler freightliner de
segundo mano del afio 2000 ya que este tendra mayor capacidad de carga
siendo 1000 quintales, por lo que se optimizara el tiempo al realizar un solo

viaje hacia cada una de las empresas a las que se va a dirigir el proyecto.
Promocién

Herramientas promocionales que utiliza la compafia para comunicar valor a los
clientes de la manera persuasiva y establecer relaciones con ellos (Kotler &

Armstrong, 2016). La empresa utilizara las siguientes herramientas:

Publicidad: Cualquier forma impersonal de presentacién y promocion acerca
de ideas, bienes o servicios, que un patrocinador identificado paga (Kotler &
Armstrong, 2016). La empresa utilizara la publicidad para posicionar la marca

dando a conocer el beneficio del producto mediante un anuncio.

Promocién de ventas: Incentivos a corto plazo que alientan la compra o la
venta de un producto o servicio (Kotler & Armstrong, 2016). El incentivo que
dara la empresa es la realizacibn de concursos una vez al afio, donde se

promocionara la marca frente al publico.

Relaciones publicas: Actividades encaminadas a forjar buenas relaciones con
los diversos publicos gracias a la generacion de informacién favorable y a la
creacion de una buena imagen corporativa (Kotler & Armstrong, 2016). Para el
efecto, la empresa pondra a la disposicion del publico una pégina institucional
donde compartira informaciéon del producto, como se lo obtiene, noticias
relacionadas al maiz, ademéas de compartir la experiencia con los proveedores

y los clientes.

Ventas personales: Presentacién personal que realiza la fuerza de venta de la
compaiiia, con la finalidad de vender, atraer a los clientes y establecer

relaciones con ellos (Kotler & Armstrong, 2016).

Con lo antes mencionado la empresa contara con la fuerza de ventas, es

decir, un encargado de la busqueda de clientes, brindar informacion del
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producto, y realizar la venta, ademas este estara pendiente de las entregas del
producto de tal manera que comunicaria los problemas que tienen los clientes
con el producto. Por lo tanto, el Gerente de la empresa sera el encargado ya
gue es una persona capacitada, el cual manejara buena relacion y
comunicaciéon con los clientes; Pronaca y Ecuaquimica, teniendo la capacidad
para generar rapidamente confianza y estar pendiente de los intereses del

consumidor.

Marketing directo: Encaminado a comprometerse de manera directa con
consumidores individuales donde se puede usar correo electrénico, catalogos,
de recursos en linea entre otros (Kotler & Armstrong, 2016). La empresa
realizar4d marketing directo mediante el correo institucional por el cual enviara
informacion sobre el producto donde se detallaria el beneficio del mismo para
los clientes y de esta manera la marca tenga reconocimiento. Ademas, se
realizaria marketing boca a boca donde los clientes comentarian sobre el

producto y su rendimiento en la alimentacion de las aves.

Presupuesto de mezcla de marketing: Finalmente se obtiene la siguiente

tabla donde indica los gastos de marketing.

Tabla No 6. Proyecciones de la mezcla de marketing

Servicios basicos $ 3.600,00 |$ 3.673,44|$ 3.748,38 | $ 3.824,85 | $ 3.902,87
Internet $ 36000|$% 36734|$% 37484 |$ 38248 | $ 390,29
Suministros de oficina $ 180,00 |$ 183,67|$ 18742 | $ 19124 |$ 195,14
Sueldos $29.871,59 | $32.792,08 | $ 33.753,98 | $34.744,09 | $35.763,25
Gasto de constitucion y

puesta en marcha $ 3.066,00 | $ - |3 - $ - 1% -
Gestion comercial $ 1.200,00 |$ 1.22448|$ 1.249,46 | $ 1.27495 | $ 1.300,96
PaginaWEB y correo

Institucional $ - $ 80,00 | $ 8163 | $ 83,30 |$ 85,00
Rotulo de negocio $ 145,00 % 55,00 | $ 55,00 | $ 55,00 |[$ 55,00
Concursos $ 1.800,00 |$ 1.836,72|$ 1.874,19| $ 1.912,42 |$ 1.951,44
Capacitacion proveedores |$ 4.200,00 |$ 4.285,68|$ 4.373,11 | $ 4.462,32 |$ 4.553,35
GASTOS

OPERACIONALES $44.422,59 | $44.498,41 | $ 45.698,00 | $ 46.930,65 |$48.197,30
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6 CAPITULO VI PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion

Antes de realizar la mision se deben tomar en cuenta los componentes de la

misma segun David Fred:

Tabla No 7: Componentes de la Misién

Componentes de la Mision

1. ¢ Quiénes son los clientes? Empresas grandes que elaboran balanceado.

2. ¢ Cudles son los productos mas Maiz amarillo duro seco.

importantes de la empresa?

3. ¢ En donde compite la empresa Recinto los Angeles del Canton Buena Fe.

geograficamente?

4. ;La empresa esta actualizada Maquina secadora vertical.

tecnolégicamente?

5. ¢ Cuadles es su cualidad distintiva? | Secado uniforme, producto con mas proteina.

6. ¢ La empresa sabe responder a las |La empresa se compromete con los
preocupaciones sociales, comunitarias | proveedores.

y ambientales?

7. ¢ Los empleados son valioso para la | La empresa esta comprometida con los

empresa? empleados.

Mision de la organizacion

“Agromaiz Pro es una empresa secadora y comercializadora de maiz amarillo
duro ubicada en el recinto los Angeles del Cantén Buena Fe, la cual brinda
mayor calidad debido a su secado uniforme y a la mayor cantidad de proteina
en el producto para un mejor rendimiento, enfocada a empresas grandes que
utilizan nuestro producto para la realizacibon de balanceados; nos
comprometemos con los proveedores, empleados para adquirir un maiz de
calidad y con los clientes para satisfacer su necesidad”. A continuacién de

presentan los competentes de la vision.
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Componentes de la Vision

1. ;Qué deseamos hacer en el futuro?

Mantener la calidad del maiz amatrillo duro
seco.

2. ¢Para que lo haremos?

Tener reconocimiento en la provincia de Los
Rios y colocar el producto a nivel nacional.

3. (A quién deseamos servir?

Empresas productoras de balanceado.

4. ¢ En qué tiempo lograremos la vision?

Para el afio 2024

5. ¢ Qué recursos emplearemos?

Capacitacion y motivacion

Vision de la organizacion

“Ser una empresa secadora y comercializadora de maiz amarillo duro con

reconocimiento en la Provincia de Los Rios, comprometida a mantener la

calidad del producto para las empresas que elaboran balanceado, mediante la

interaccion positiva con el personal y el proveedor capacitado y motivado; para

asi llegar a ser una empresa con presencia nacional para el afio 2022”.

Objetivos de la organizacion

Objetivos a mediano plazo (1-3afios)

e Procesos Internos: Incrementar la satisfaccion de la calidad del maiz

amarillo duro seco ofrecido en el Cantén de Buena fe.

e Procesos Internos: Incrementar la produccion trabajando las 24 horas

para el tercer afio.

e Finanzas: Aumentar la utilidad neta en un 10% para el segundo afio.

e Clientes: Incrementar el volumen de venta de maiz en un 7% para el

tercer afno.

e Desarrollo Humano y tecnologico: Capacitar a los proveedores una vez

al ano.

Objetivos a largo plazo (3-5afos)

e Procesos Internos: Mantener la rotacion de proveedores con las mismas

condiciones en un indicador menor al 20%.
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e Procesos Internos: Incrementar para el cuarto afio la capacidad de
secado en 200 quintales.

e Finanzas: Recuperar la inversion inicial en el tercer afio.

e Clientes: Preservar un crecimiento en las ventas mensualmente, siendo
3% mayor a las ventas de la industria hasta el quinto afo.

e Desarrollo Humano y tecnologico: Mejorar la infraestructura de la planta

secadora de maiz para el quinto afio.

6.2 Plan de Operaciones

El plan de operaciones para Agromaiz Pro se basa en adquirir un maiz con
humedad de 28% y 4% de impurezas a 16 proveedores previamente
identificados y de produccién no tecnificada del recinto los Angeles, con los
cuales se adquiere la produccion necesaria para la empresa; ademas, firmaran
un contrato para asi adquirir toda su produccién en las instalaciones de la
misma, la cual se encarga de venderlo seco con el 13% de humedad y el 1%

de impurezas a dos empresas grandes que elaboran balanceado con el maiz.

La planta secadora tendra una produccién de 1280 quintales diarios trabajando
12,8 horas, tomando en cuenta la capacidad del horno (secado de 150
guintales en hora y media); por lo tanto, Agromaiz Pro tendra una produccion al
mes de 28160 quintales, esto se da cada 4 meses debido al giro del negocio
del productor ya que la siembra se da 2 veces al aiilo empezando en diciembre
y la cosecha en abril 0 empezando en junio y la cosecha en octubre. Por ende,
la empresa “Agromaiz Pro” empieza a comprar maiz a partir de los meses de

cosecha.

Por otro lado, en base a los caélculos realizados, la empresa tiene una
capacidad maxima de produccion de 1920 quintales trabajando 19,2 horas. Lo

antes mencionado se puede observar en la siguiente tabla:
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Tabla No 9: Capacidad de produccién

Capacidad de produccion Capacidad Maxima

Horas de secado para 150 qq 1,5 1,5
Horas de trabajo hombre diarias (80% de rendimiento) 12,8 19,2
capacidad horno 150 150
Total, secado quintales dia 1280 1920
Dias de trabajo 22 22
Total, mes quintales qq 28160 42240
Veces de produccién al afio 2 2
Total, produccion anual qq 56320 84480

Por otro lado, el prondstico de ventas mensuales es 4693,33quintales. Por lo
gue la empresa se compromete con los clientes para venderles el producto
mensualmente dando el 70% a Pronaca y el 30% a Ecuaquimica esto en base

a la investigacion cualitativa y a la negociacion antes mencionada.
Mapa de procesos

En la figura 4 se muestra el mapa de procesos siendo los procesos
productivos los mas importantes pues determinan la cadena de valor de la

empresa. Esto se puede apreciar en la siguiente grafica.

Procesos estratégicos

1. Analisis de la Industria

Procesos claves

1. Gestion de Empadue y

materia prima almacenaj comercial Postventa
e

Procesos de soporte
1.Gestién administrativa )

Figura No 4: Mapa de procesos
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Catélogo de procesos centrales

1. Gestibn de materia prima: Se busca a los proveedores, estos firman un
contrato para dar toda la produccion a la empresa.
Produccion: Se reduce la humedad del maiz al 13% y las impurezas al 1%.
Empaque y almacenaje: Se pone el maiz en sacos y se lo almacena en el
galpon.

4. Gestion comercial: Se deja en producto donde el cliente y se culmina la
venta.

5. Servicio Postventa: Revision del producto, sugerencias del cliente.
Flujograma de procesos

A continuacion, se presenta el proceso a lo que se dedicara la empresa.

1. Obtencion de P <
@ materia prima a ; ondiciones AV
proveedores € compra
' r -
6 Revisionde | 5. Secado del 4.Control de calidad
humedad producto de impurezas
grandes

3. Recepcion
del producto

Gerente general

oK %

TE\-ISID

Pasael
tontral?

Jefe de produccion

7. Control de
impurezas
pequefias

¥

Rdsa'el

cqntrol
10. Planificar
l Almacenamiento ventas
. S. Empaquetado
{ sl > | del producto >
10. Embarque Hﬂ.i. Distribucion

Figura No 5: Proceso de produccion

No

Proceso de produccion de Agromaiz Pro

Operario
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Descripcion del proceso

La empresa adquiere la materia donde este pasa las condiciones de compra si
es el tipo de maiz requerido al igual que la humedad e impurezas, llegando a la
recepcion (tolva), que luego pasa por el control de impurezas grandes pasando
al secado donde se mide la humedad del maiz hasta llegar al 13%, si el
producto llega a esta humedad en seguida pasa por el control de impurezas
pequefias, que si pasa el control este llega al silo donde se espera una hora
para que enfrié y se pueda empacar, llegando al punto de dos alternativas;
almacenamiento que es el producto que se planificara para siguiente venta y

embarque que es la cantidad de maiz que se va a distribuir.

Infraestructura: La planta secadora tiene un espacio total de 4284 m2 ya que
cuenta con bascula, galpon, oficinas; ademas solo la secadora ocupa un
espacio de 300 m2. En la siguiente figura se muestra como es la distribucion de

la planta:

Area secadora: 300 m2

Area Equipamientos: 225,75 m2
Flujo de descarga

Flujo de carga

Cubiertas

L

Figura No 6: Plano de Agromaiz Pro
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Por otra parte, en el Anexo 16 se puede apreciar las partes de la plata

secadora.

Maguinaria y equipo

En la siguiente tabla se muestra la maquinaria y equipos que son necesarios

para la empresa.

Tabla No 10: Muebles y equipos de oficina

Muebles y equipos de oficina

Vida
DETALLE cantidad costo
Escritorio 3% 109,00 | $ 327,00 10/$ 32,70
Sillas ejecutivas 3% 24,00 | $ 72,00 10(% 7,20
Archivadores 1% 60,00 | $ 60,00 10|$ 6,00
Sillas de visita 5% 24,00 | $ 120,00 10|$ 12,00
Basureros 41% 15,00 | $ 60,00 10|$ 6,00
Teléfonos 1% 30,00 | $ 30,00 10|$ 3,00
Impresora 1% 350,00 | $ 350,00 10|$ 35,00
Total, Muebles y equipos de
oficina $ 1.019,00 $ 101,90
Equipos de computacioén
Computadoras 3% 550,00 |$ 1.650,00 3% 550,00
Total, de Equipo de
Computacién $ 1.650,00 $ 550,00
Galpon/oficinas 1[$10.000,00 |$10.000,00 10/ $ 1.000,00
Terreno 1{$ 7.000,00 |$ 7.000,00 0
$ 17.000,00

Tabla No 11: Maquinaria y equipos de produccion

Maquinaria y equipo

DETALLE cantidad costo Total Vida util Depreciacion

Planta Secadora 1/$ 125.000,00 |$ 125.000,00 5/$ 25.000,00
Bascula 1/$ 25.000,00 |[$ 25.000,00 10($ 2.500,00
Sistema de gas 1/$ 5.000,00 |[$ 5.000,00 5% 1.000,00
Medidor de humedad 1% 100,00 |$ 100,00 10/$ 10,00
Cosedora de sacos 1% 130,00 |$ 130,00 10/$ 13,00
Trailer 1|/$ 45.000,00 |$ 45.000,00 5/$ 9.000,00
Aires acondicionado 2|3 850,00 |$ 1.700,00 10($ 170,00
Total maquinariay

equipo $ 201.930,00 $ 37.693,00
Total Inversion $ 221.599,00 $ 38.344,90
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6.3 Estructura Organizacional

La empresa “Agromaiz Pro” se establecerd como responsabilidad limitada
debido a que, si se contrae deudas, no se responde con el patrimonio personal
de los socios (Matos Mateo & Asociados Abogados , s.f.). Por lo tanto, la
empresa sera formada por cuatro socios donde el primer socio tiene una menor
participaciéon del 15%, el segundo al igual que el tercer socio tienen una
participacion del 25% y finalmente el ultimo socio tiene una mayor participacion
del 35%. Por otra parte, la razon social de la compafia serd& AGROMAIZ PRO
CIA. LTDA.

Disefio organizacional comparacion con otra industria

Como estructura organizacional se escoge la funcional la cual se basa en un
disefio que agrupa a los individuos en funciones donde comparten habilidades
y experiencias, o porque utilizan los mimos recursos (Gareth , 2013) de esta
manera la empresa tendra definida cada tarea para cada funcion y asi ser mas
eficiente, también con una estructura funcional las personas aprenden de las

habilidades de los demas ya que estan agrupados en las mismas funciones.

En cuanto a la comparacion con otras empresas de la industria, estas tienen la
denominacion de sociedad andnima ya que los socios responden con todo su
patrimonio por las deudas de la sociedad (Instituto de Investigaciones Juridicas
de la UNAM), sin embargo, tienen una estructura funcional de tipo vertical en el

Anexo 17 se puede apreciar un organigrama de una de las empresas.
Tipo de estructura

El tipo de estructura que se ha escogido en consecuencia de la estructura
funcional es el tipo vertical ya que este tiene mandos intermedios donde los
jefes pueden tomar decisiones y asi tener una mejor comunicacion. En la

siguiente figura se muestra el organigrama de la empresa



Gerente general

adminstrativo

jefe de produccién

-
-

Bl Chofer
profesional

Figura No 8: organigrama “Agromaiz Pro”

Tabla No 12: Descripcion de funciones
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Tiene como mision El Gerente general supervisara
dirigir la empresa. gue todo marche bien.
Gerente General |Ademas, se Ademas, realizara las $1.000
encargara de latoma |negociaciones y llevara buenas
de decisiones. relaciones con el cliente.
Asistente Ser un apoyo Llevara registro de_ inventario,
g , gerencial, ademas de la cantidad $386
administrativo . . .
administrativo comprada y vendida.
Se encargard de la revisién de
Jefe de Control de la la planta y verificara que salga $650
produccion produccién bien la produccion y se envié
correctamente.
Seran las personas de la
Operarios Apoyo de produccion manlpula(,:lon de la planta, se $386
encargaran de empacar el
producto.
Serd el encargado de distribuir
Transportar el .
Chofer producto el producto y se hara
responsable por el trailer. $600

En el Anexo 18 se puede observar el rol de pagos proyectado
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7 CAPITULO VIl EVALUACION FINANCIERA

En este capitulo de evaluacion financiera se determinara la viabilidad del
proyecto y la rentabilidad de la empresa Agromaiz Pro. Lo antes mencionado

se puede obtener mediante los calculos de los siguientes puntos:
7.1 Proyeccioén de ingresos, costos y gastos

Para la proyeccion de ingresos se estima vender 4694 quintales al mes, en
base a la produccion (tabla 9). Ademas, en el tercer mes empiezan a subir las
ventas debido a la tasa de crecimiento de la industria de venta al por mayor de
granos presentado en el analisis competitivo de Porter y la tasa de la industria
de agricultura presentada en el analisis Pest. Por otro lado, el quintal de maiz
se vende a $16 en el primer afio y para el quinto afio este sube a $19,45 el
quintal, teniendo un incremento del 5% cada afio. Por lo que se determino un
precio bajo debido a la aplicacién de la estrategia de penetracion de mercado,

de tal manera que se obtiene la siguiente tabla:

Tabla No 13: Proyeccién de ingresos

[ESUPUESTO DE INGRES! Afio 1

DETALLE 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Incremento Cantidad 0,00% 0,00% 1,46% 1,45% 1,44% 1,43% 1,42% 1,40% 1,39% 1,38% 1,36% 1,35%
Ventas estimad; | 4694 4694 4763 4832 4901 4971 5042 5112 5184 5255 5327 5398
Incremento del precio 0%
Precio de venta $ 1600[$ 1600[($ 1600|$ 1600|$ 1600($ 1600|$ 1600(/$ 1600[$ 1600|$ 1600($ 16,00($ 16,00
Ingreso por ventas §75.104,00 | $75.104,00 | $76.203,57 | § 77.310,11 | $78.423,34 | § 79.542,94 | $80.668,59 | $81.799,94 | $82.936,65 | $84.078,35 | $85.224,65 | § 86.375,18

$75.104,00 $75.104,00 $76.203,57 $77.310,11 $78.423,34 §79.542,94 $80.668,59 $81.799,94 $82.936,65 $84.078,35 $85.224,65 § 86.375,18

Tomado de: Modelo financiero Agromaiz Pro

Proyecciéon de costos: En los costos interviene la materia prima, costos de
mano de obra y los costos indirectos de fabricacion por lo tanto se obtiene que
el quintal de maiz de 45,36 kilogramos, con 13% de humedad y 1% de
impurezas tiene un costo de $14,14. Sin embargo, se tiene una tasa de
inflacion anual de 2,04% segun el Banco central del Ecuador, lo cual hace que

incremente el costo de produccion cada afio.
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Proyeccion de gastos: En los gatos intervienen los sueldos, suministros de

oficina, servicios basicos y los gastos de marketing; asi mismo, estos

incrementan cada afno debido a la inflacibn antes mencionada teniendo como

resultado la siguiente tabla.

Tabla No 14: Proyeccién de gastos

Servicios basicos $ 3.600,00|$ 3.673,44|$ 3.748,38 |$ 3.824,85|$ 3.902,87
Internet $ 360,003 367,34 | $ 37484 |$ 38248|% 390,29
Suministros de oficina $ 180,00|% 183,67 | $ 187,42 |$ 191,24|$ 195,14
Sueldos $29.871,59 | $32.792,08 | $33.753,98 | $34.744,09 | $35.763,25
Gasto de constitucion y

puesta en marcha $ 3.066,00 | $ - $ - $ - $ -
Gestion comercial $ 1.200,00|$ 1.22448|$ 1.249,46 |$ 1.274,95|$ 1.300,96
PaginaWEB y correo

Institucional $ - $ 80,00 | $ 81,63 | $ 83,30 | % 85,00
Rotulo de negocio $ 14500% 55,00 | $ 55,00 |$ 55,00|$ 55,00
Concursos $ 1.800,00|$ 1.836,72|$ 1.874,19 |$ 1.91242|% 1.951,44
Capacitacion proveedores |$ 4.200,00|$ 4.285,68 |$ 4.373,11 |$ 4.462,32|$ 4.553,35
GASTOS

OPERACIONALES $44.422,59 | $ 44.498,41 | $ 45.698,00 | $46.930,65 | $48.197,30

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Para el financiamiento del proyecto es necesario una inversion de $504.424,00

tomando en cuenta al total de activos siendo estos maquinaria y equipo de

produccion; ademas, de los muebles y equipos de oficina, también la

infraestructura. El capital de trabajo requerido es de $ 282.825,00 segun el

aproximado del primer afio del flujo de efectivo.

En cuanto a la estructura de capital se va a adquirir el 45% de crédito bancario

por el banco pichincha el cual tiene una tasa de 11,83%, también se dara el

55% de capital propio. Lo antes mencionado se puede apreciar en las

siguientes tablas.

Tabla No 15: Inversion, capital de trabajo y estructura de capital.

DETALLE VALOR
Activos Fijos PPE $ 224.199,00
Capital de trabajo $ 282.825,00
Total Inversion $ 507.024,00

DETALLE % VALOR
Capital propio 55% | $278.863,20
Deuda 45% | $228.160,80
Total $ 507.024,00
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Tasa de interes Kd 11,83%
Tiempo en meses 60
Tasa efectiva 0,99%

Tomado de: Modelo financiero Agromaiz Pro

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

En la siguiente tabla se encuentra el estado de resultados proyectado

indicando las ventas obtenidas durante los cinco afios. Asi mismo los costos y

gastos tomando en cuenta la inflacion del pais y finalmente se obtiene las

utilidades.

Tabla No 16: Estado de resultados de “Agromaiz Pro”

Estado de resultados

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $962.771,32 | $1.183.539,25 | $1.426.303,15 | $ 1.677.863,32 |$1.921.031,87
Costo de ventas $885.461,68 | $1.088.883,05 | $1.242.883,34 | $ 1.387.080,08 | $1.501.369,23
Utilidad bruta en

ventas $ 77.309,63|$ 94.656,20 |$ 183.419,81 |$ 290.783,24 |$ 419.662,64
Servicios basicos $ 3.600,00$ 3.673,44 | $ 3.748,38 | $ 3.824,85|$ 3.902,87
Internet $ 360,00 | $ 367,34 | $ 374,84 | $ 382,48 |$ 390,29
Suministros de oficina | $ 180,00 | $ 183,67 | $ 187,42 | $ 191,24 | $ 195,14
Sueldos $29.87159 |$ 32.79208|$% 33.753,98 | $ 34.744,09 |$ 35.763,25
Gasto de constitucion y

puesta en marcha $ 3.066,00 |$ - $ - $ - $ -
Gestion comercial $ 1.200,00 |$ 1.22448 | $ 1.249,46 | $ 1.274,95 | $ 1.300,96
PaginaWEB y correo $

Institucional $ - 80,00 $ 81,63 | $ 83,30 | $ 85,00
Rotulo de negocio $ 145,00 |$ 55,00 | $ 55,00 | $ 55,00 | $ 55,00
Concursos $ 1.800,00 |$ 1.836,72 | $ 1.874,19 | $ 191242 | % 1.951,44
Capacitacion

proveedores $ 4.200,00 |$ 4.285,68 | $ 437311 | $ 4.462,32 | $ 4.553,35
GASTOS

OPERACIONALES $44.42259 |$ 44.49841|$% 45.698,00 | $ 46.930,65|$ 48.197,30
utildad antes de

Intereses $32.887,05 |$ 50.108,39|$ 137.664,57 |$ 243.787,77|$ 371.393,82
Intereses $25.104,05 |$ 20.660,95|$% 15.662,78 | $ 10.040,19 | $ 3.715,16
Utilidad despues de

interes $ 7.782,99 |$ 29.447,44|$ 122.001,79 |$ 233.747,59|$ 367.678,66
15% participacion

trabajadores $ 1.16745 |$ 4.417,12|$ 18.300,27 | $ 35.062,14|$ 55.151,80
Utilidadad antes de

impuestos $ 6.61555 |$ 25.030,32[$103.701,52 |$ 198.68545|$ 312.526,86
22% impuesto a la

renta $ 145542 |$ 5.506,67 |$ 22.814,34 |$ 43.710,80 | $ 68.755,91
Utilidad neta $ 5.160,13 |$ 19.52365|$% 80.887,19 |$ 154.974,65|% 243.770,95

Tomado de: Modelo financiero Agromaiz Pro
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Estado de situacion financiera: Como indica la tabla 17 de estado de
situacion financiera, los activos han ido incrementando cada afio. Ademas, se
tiene los activos no corrientes siendo este la propiedad, planta y equipo el cual
es indispensable para la empresa ya que esta funciona con la planta y sus

equipos.

Del mismo modo, se tiene los pasivos donde tiene una politica de pago para el
proveedor del 50% de contado y el otro 50% en 30 dias, también se tiene que
los sueldos de los empleados tienen un crecimiento cada afio de 2,93% el cual

es la variacion de los salarios.Por otro lado se puede ver que la deuda

disminuye llegando a cero para el quinto afio.

Tabla No 17: Estado de situacion financiera proyectado

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

0] 1 2 K] 4 5
ACTIVOS $507.024,00 | $522.364,32 | $515.609,23 | $588.889,58 | $736.377,08 | $968.283,21
Corrientes $282.825,00 | $336.510,22 | $368.100,03 | $479.725,28 | $665.007,68 | $934.708,71
Efectivo $282.825,00 | $ 25.634,47 | $6.044,28 |$67.240,31 | $206.645,24 | $489.016,89
Cuentas por $21.593,79 |$ 26.341,41|$31.419,22 |$ 36.529,78 |$ -
cobrar
Inventario de $206.859,49 | $240.312,79 | $272.974,19 | $302.244,76 | $325.285,32
materia prima
Inventario de $82.422,46 |$95.401,55 | $108.091,56 | $119.587,91 | $120.406,50
Producto
terminado
No Corrientes $224.199,00 | $185.854,10 | $147.509,20 | $109.164,30 | $ 71.369,40 | $ 33.574,50
Propiedad, Planta | $224.199,00 | $224.199,00 | $224.199,00 | $224.199,00 | $224.199,00 | $224.199,00
y Equipo
Depreciacion $ - $38.344,90 | $76.689,80 | $115.034,70 | $152.829,60 | $190.624,50
acumulada
PASIVOS $228.160,80 | $238.340,99 | $212.062,26 | $204.455,42 | $196.968,27 | $185.103,44
Corrientes $ - $45.744,93 | $59.474,03 |$96.873,20 | $140.014,65 | $185.103,44
Cuentas por $43.122,06 |$ 49.550,24 | $55.758,59 |$61.241,71 |$61.195,74
pagar
15% $1.167,45 $4.417,12 $18.300,27 | $35.062,14 | $55.151,80
Trabajadores
Impuestos por $1.455,42 |$5.506,67 |%$22.814,34 |$43.710,80 |$68.755,91
pagar
No Corrientes $228.160,80 | $192.596,06 | $152.588,23 | $107.582,22 | $ 56.953,62 |$ 0,00
Deuda a largo $228.160,80 | $192.596,06 | $152.588,23 | $107.582,22 | $56.953,62 |$ 0,00
plazo
PATRIMONIO $278.863,20 | $284.023,33 | $303.546,98 | $384.434,16 | $539.408,81 | $783.179,77
Capital $278.863,20 | $278.863,20 | $278.863,20 | $278.863,20 | $ 278.863,20 | $278.863,20
Utilidades $ - $5.160,13 $ 24.683,78 | $105.570,96 | $260.545,61 | $504.316,57
retenidas
Total Pasivo + $507.024,00 | $522.364,32 | $515.609,23 | $588.889,58 | $ 736.377,08 | $968.283,21
Patrimonio
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Estado de flujo de efectivo: En el flujo de efectivo intervienen las actividades

de operacion, actividades de inversion y financiamiento, donde se puede

observar los movimientos de efectivo de Agromaiz Pro, teniendo el incremento

de efectivo de $282.825,00 el cual sirve para financiar las principales

actividades hasta que la empresa genere efectivo. Por otro lado, se obtiene un

efectivo final para el primer afio de $ 25.634,47 y en el quinto afio de $

489.016,89.

Tabla No 18: Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

DETALLE (0] 1 2 3 4 5
Actividades de | $ - $-221.497,06 |$20.480,21 |$106.246,65 | $190.057,95 | $339.326,98
operacién

Utilidades neta $ 5.24548 [$19.593,89 |$ 80.940,44 | $155.008,78 | $243.783,58
Depreciaciones $ 38.344,90 |$38.344,90 |$ 38.344,90 | $ 37.794,90 | $ 37.794,90
Incremento de $ 45.788,31 |$13.721,42 |$ 37.390,53 | $ 43.131,73 | $ 45.077,87
pasivos a corto

plazo

Incremento $ - $(310.875,74) | $(51.180,01) | $(50.429,23) | $(45.877,47) | $ 12.670,63
activos

Actividades de | $(224.199,00) | $ - $ - $ - $ - $ -
inversion

Activos fijos $(224.199,00) | $ - $ - $ - $ - $ -
Actividades de 507.024,00 | -35.564,74 -40.007,83 | -45.006,01 | -50.628,60 | -56.953,62
financiamiento

Deuda a largo 228.160,80 | -35.564,74 -40.007,83 | -45.006,01 | -50.628,60 | -56.953,62
plazo

Dividendos $ - $ - $ - $ - $ -
Aporte de $278.863,20 | $ - $ - $ - $ - $ -
capital

Incremento de | $ 282.825,00 | $-257.190,53 | $-19.590,19 | $ 61.196,03 | $139.404,93 | $282.371,66
efectivo

Efectivo inicial 0 $282.825,00 |$ 25.634,47 |$ 6.044,28 | $ 67.240,31 | $206.645,24
Efectivo final |$ 282.825,00 | $ 25.634,47 |$ 6.044,28 |$ 67.240,31 | $206.645,24 | $489.016,89

(flujo)

Tomado de: Modelo financiero Agromaiz Pro

Flujo de caja: Con el flujo de caja se puede observar los ingresos y los

egresos del proyecto de tal forma que se empieza a recuperar la inversion a

partir del tercer afo.




Tabla No 19: Flujo de caja del proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
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Detalle Afo 0 Afio 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
Ingreso por $1.183.539,2 | $1.426.303,1 | $1.677.863,3 | $1.921.031,8
ventas $962.771,32 |5 5 2 7
Costo de $1.088.932,4 | $1.242.940,5 | $1.387.144,8 | $1.501.440,7
produccién $885.461,68 | 5 8 9 4
Utilidad bruta $
en ventas $ 77.309,63 | 94.606,80 $183.362,58 | $290.718,43 | $419.591,12
Gastos $ $
operacionales $44.422,59 |44.498,41 $45.698,00 |$ 46.930,65 |48.197,30
utildad $ $
operacional $32.887,05 |50.108,39 $137.664,57 | $243.787,77 | 371.393,82

$ $

Intereses $25.104,05 |20.660,95 $15.662,78 |$ 10.040,19 | 3.715,16
Flujo de $ $

efectivo $ 7.782,99 |29.447,44 $122.001,79 | $ 233.747,59 | 367.678,66
Depreciacione $ $

S $ 38.344,90 | 38.344,90 $ 38.344,90 |$37.794,90 |37.794,90
Pago de $

capital $ 35.564,74 |40.007,83 $ 45.006,01 |$ 50.628,60 | $56.953,62
Valor de

salvamento $ 33.574,50
Recuperacion

del capital de

trabajo $282.825,00
Inversion

Inicial

Capital propio | $278.863,20

Deuda $228.160,80

FLUJO DEL

CAJA DEL $(507.024,0

PROYECTO |0) $10.563,16 |$ 27.784,50 | $115.340,69 | $220.913,89 | $ 664.919,44
Tomado de: Modelo financiero Agromaiz Pro

7.4Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracion

Flujo de caja del inversionista: En el Anexo 19 se puede ver el flujo de caja

del inversionista que la inversion se recupera a partir del cuarto afio. Ademas,

se tiene un valor actual positivo de $ 23.808,91 lo cual indica que el proyecto es

atractivo para los inversionistas.

Tasas de descuento: en la tabla 20 se puede observar la tasa interna de

retorno (TIR) de 17,82% la cual indica que es un proyecto viable ya que se

encuentra por encima del costo medio ponderado del capital (WACC) de
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10,85% vy para los inversionistas también es viable y rentable ya que se tiene

una tasa interna de retorno positiva y mayor al costo medio ponderado.

Por otro lado, se tiene el valor actual neto (VAN) del proyecto siendo este de
$153.485,65 el cual es un valor positivo lo que indica que se puede aceptar la
inversion, ya que sus ingresos superan los egresos del proyecto (De la Torre,
Ruiz, & Ordofiez)

Tabla No 20: tasas de descuento y valor actual neto

_ Tasa libre de riesgo 5,11%

VAN $153.485,65 | S 23.808,91 Tasa de mercado 7,33%
TIR 17,82% 15,28% Beta de la industria 0,74
PERIODO DE ) Riesgo pais 6,55%
RECUPERACION 3,08 4,39 Costo de capital CAPM 13,30%
IR $ 030 |$ 1,09 Tasa impositiva 33,70%
% deuda 45%
% capital propio 55%
Costo de deuda (Tasa de
interés) 11,83%
WACC 10,85%

Tomado de: Modelo financiero Agromaiz Pro

7.5 indices financieros

En los indicadores financieros en el Anexo 20 se tiene la razén corriente
iniciando con $1,41 y aumentando a $5,05 para el quinto afio, lo que indica que
Agromaiz Pro ha aumentado su capacidad para mantener las actividades
disponiendo de efectivo. En cuanto a los margenes, se puede observar que
estos aumentan cada afo debido a que se incrementan las utilidades de la

empresa.

Por otro lado, se tiene el rendimiento sobre el capital (ROE) el cual es una
medida del rendimiento que obtienen los accionistas durante el afio (Ross,
Weaterfield, & Jordan, 2014). Lo antes mencionado indica que el rendimiento
de la empresa Agromaiz Pro para el primer afio es bajo ya que se tiene que es

menor al rendimiento de la industria, sin embargo, esta va aumentando cada
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afo llegando a un porcentaje mayor al de la industria. También se tiene el
rendimiento sobre la inversion (ROI), el cual indica que los dos primeros afios
se tiene bajos rendimientos con parado con el de la industria; sin embargo, las
ganancias para el quinto afio suben, teniendo un mayor porcentaje al de la
industria de venta al por mayor de granos. Por ende, los indicadores muestran

gue Agromaiz Pro es rentable.

8 CAPITULO VIII CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES GENERALES

¢ Mediante el analisis del entorno se pudo identificar las oportunidades y
amenazas de la industria mediante la matriz EFE la cual refleja una
calificacion superior a la media, lo que indica que la empresa Agromaiz Pro
se puede ajustar a las oportunidades y podra minimizar las amenazas de la

industria.

¢ En el analisis del cliente se realizo investigacion cualitativa y cuantitativa,
donde se obtuvo informacion de los posibles clientes de Agromaiz Pro, los
cuales estan dispuestos a comprar el maiz amarillo duro ya que cumple con
los atributos mas importantes que son la humedad y las impurezas. Por otro
lado, se obtiene como mercado objetivo a las empresas grandes de la
provincia de los Rios las cuales utilizan el maiz amarillo para la elaboracion
de balanceado, sin embargo, la empresa Agromaiz Pro vendera

especificamente a dos empresas siendo Pronaca y Ecuaquimica.

¢ En lo que respecta al secado, es una oportunidad de negocio ya que en la
zona no hay una planta vertical que permita tener un maiz con un secado
uniforme. Ademas, se tiene otra oportunidad ya que en el Canton Buena Fe

no hay competidores fuertes.

¢ En el plan te marketing se establece como estrategia general la
diferenciacion del producto debido a sus atributos y a la tecnologia. Dicho
esto, el maiz amarillo duro seco entrara al mercado con una estrategia de
penetracion teniendo un precio inicial de $16. Por otra parte, el tipo de canal

de la empresa es el directo ya que no se usa ningun tipo de intermediario,



54

también la empresa llega al cliente mediante marketing directo y ventas

personales.

Se obtiene en el plan de operaciones la capacidad de produccion de la
planta secadora de maiz, donde seca 1280 quintales diarios durante un mes
debido al giro del negocio. Por ende, se tiene una produccion anual de
56320 quintales, de ahi las ventas mensuales son de 4693,33 quintales,

donde se ofrece el 70% a Pronacay el 30% a Ecuaquimica.

En cuanto a la estructura organizacional se estableci6 el personal necesario
para la produccién del maiz amarillo duro y para la administracion de la

empresa “Agromaiz Pro”.

Como muestra el analisis financiero se tiene una inversion alta; sin
embargo, se obtiene un valor presente neto positivo en los flujos de caja del
inversionista y del proyecto, también se adquiere una TIR mas alta a las
tasas WACC Y CAPM. Por ende, el proyecto es viable y rentable tanto para

los inversionistas como para la empresa.

Por otra parte, se recomienda tener buenas relaciones, no solo con los
clientes si no también con los proveedores ya que son parte fundamental

para la empresa.
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ANEXO 1. Producto Interno Bruto (PIB)

2015 a 2016

(t-4) (t-1) U
PIB Trimestral (miles USD de 2007) 2015. 1 Trim  2016. N Trim  2016. Il Trim* ot/t4 At/t1
PIB Nacional 17,560.520  17,206539  17,284285 @ -1.6% 0.5%
PIB Agropecuario 1,567.531 1,597.620 1,595.067 18% @ -0.2%

Tomado de: Sistema de Informacion Nacional de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y
Pesca (SINAGAP).

ANEXO 2. Maiz Duro. Balanza Comercial (Toneladas métricas)

2011 a 2017

Afo Exportacion Importacion Balanza
2011 4.021 531.394 -527.372
2012 2.749 302.830 -300.080
2013 748 131.335 -130.586
2014 1.370 113.656 -112.286
2015 106 32.954 -32.847
2016 22 63.398 -63.376

2017-Jun 26 78.578 -78.552

Tomado de: Ministerio de agricultura y ganaderia (MAG).

ANEXO3. G4620.11-Venta al por mayor de cereales(granos) y semillas.
2016

RUC NOMBRE_COMPANIA

1290046374001 | INMOBILIARIA LAS VEGAS SA INLASVESA
1291736277001 | QUEVECOCOA S.A.

1291700647001 |AGROLAYA S.A.

0992246561001 | QUEVEXPORT S.A.

1291742544001 |JEDIF S.A.

Tomado de: Superintendencia de compafias, valores y seguros.

ANEXO 4. Ingresos de la industria G4620.11 — Venta al por mayor de
cereales(granos) y semillas.

2006-2016 G462011
ANIO FISCAL VENTAS NETAS LOCALES TASA DE CRECIMIENTO

2006 47.640.191

2007 61.465.475 29%
2008 54.722.879 -11%
2009 72.794.912 33%
2010 97.172.186 33%
2011 110.931.635 14%
2012 114.174.824 3%




2013 132.386.018 16%
2014 127.226.513 -4%
2015 142.334.904 12%
2016 130.100.941 -9%

Tomado de: Servicio de rentas internas (SRI).

ANEXO 5. Matriz de factores externos (EFE)

Factores criticos de éxito Ponderacion | Calificacion zggguearggg
Oportunidades
1. Politicas de incentivos para pequefios
y medianos agricultores mejoran la 5% 1 0,05
productividad del maiz.
2. lugar: La provincia de los Rios es una
zona agricola con pequefios y medianos 6% 2 0,12
productores
3. Existe mayor importacion por ende la
produccion nacional no satisface la 8% 2,5 0,2
demanda interna
4. El precio minino de sustentacion es
fijado por el MAGAP este no puede ser 6% 3 0,18
menos de $14,90 el quintal.
5. Nuevas tecnologias: Ayudan a
mejorar la calidad del maiz, reducir 9% 4 0,36
costos y optimizar el tiempo.
6.El maiz no tiene producto sustituto 8% 4 0,32
7. Gran numero de productores maiz. 9% 3 0,27
Amenazas
3. Impuesto§ gue incrementan los costos 506 ) 0.1
e produccion.

2. Ambiente humedo, facilidad en el
desarrollo de insectos 5% 2 0.1
3. Los fendbmenos climaticos provocan
perdidas en las produccionespde maiz 8% 3 024
4. Se necesita de una alta inversion para
entrar a la industria. i 6% 3 018
5._ Alto poder de negociacion de los 704 5 014
clientes por el volumen de compra.
6. Existen muchos oferentes en la
industria (pequefios, medianos y 8% 2 0,16
grandes)
7. El precio ha tenido una reduccion en
el precio minimo referente a los ultimos 10% 4 0,4
afnos.

TOTAL 100% 2,82




ANEXO 6: Esquema de preguntas a Expertos.

ENTREVISTA A EXPERTO 1

Buenas tardes Sr. , Quiero agradecerie el tiempo que nos ha
brindado para poder realizar esta entrevista la cual tiene fines académicos.
Perfil del entrevistado

Nombre:
Edad:
Ocupacion:
Afios de experiencia:
1. ¢cémo se la p ion y izacion del maiz amarilo en la
provincia de Los Rios?
2. ;Cual es la produccién nacional del maiz?
3. ¢Aqué se destina la mayor cantidad de maiz producido en el pais?
4. ;Cudles son los para inar la calidad del
malz?
5. (Sabe que ventaja tiene el secar el maiz (13% humedad) para su
comercializacién?
6. Existen programas de incentivos al productor de maiz por parte del gobierno?
7. Mencione algunas de las empresas que se dedican a la industrializacion del
malz y cudles son sus principales productos finales.
8. ¢Cudles son los princij y més fuertes i internos en la industria
de venta al por mayor de granos?

9. Usted recomendaria emprender en esta industria?
10. ¢En que se basan para determinar el precio del maiz amarillo seco?
11. ¢ Sabe usted que método se utiliza para el célculo del precio del maiz?

12. ¢ Cree usted que una empresa dedicada a "secar y comercializar maiz” es un
negocio con una buena rentabilidad?

13. ¢ Cree usted que es necesario mejorar la calidad del maiz implementando una
planta secadora vertical para un secado homogéneo?

14. ;Cree usted que habré una buena aceptacién del negocio por parte de los
clientes?

15. ¢ Cuél cree usted que deberia ser la forma de distribucién del maiz?

16. ¢, Qué método de publicidad se deberia utilizar para dar a conocer el negocio?

17. ¢ Cuél seria el mercado objetivo para este negocio?

18. Nos podria alguna que usted

para este modelo de negocio?

ENTREVISTA EXPERTO 2

Buenas tardes Sr. , Quiero agradecerle el tiempo que nos ha
brindado para poder realizar esta entrevista la cual tiene fines académicos.

Perfil del entrevistado
Nombre:
Edad:
Ocupacion:
Afios de experiencia:
1. ¢Qué volumen de maiz produce y cada que tiempo?
2. ¢ Qué variedad de maiz produce y porque?
3. ¢Dénde comercializa su produccién?
4. Prefiere venderle el producto a compafilas grandes o a centros de acopio
pequefios del sector?
5. ¢Cudl fue la inversién inicial de su negocio y los costos mas relevantes que
tuvo que afrontar en los primeros meses de operacion?

6. ¢Cudles son los problemas a los que se ha enfrentado en el secado y
comercializado de maiz?

7. ¢Cuéles son los i y més fuertes

8. ¢Cémo enfrento a los i para enel

9. ¢Qué ventaja tiene el secar el maiz (13% humedad) para su comercializacion?

10. ¢ Conoce cudles son las p de de maiz?

11. ¢ Sabe cudl es la disposicion final del maiz que produce?

12. ;Cudles son los para la calidad del

maiz?

13. (Cudl es la referencia que usa para fijar el precio del maiz que produce?

14. ;Cree usted que una empresa dedicada a “secar y comercializar maiz" es un
negocio con una buena rentabilidad?

15. ;Conoce la diferencia entre el proceso de secado en una planta vertical
automatizada en comparacién a el proceso de una planta convencional
(tendales)?

16. ¢ De qué manera da a conocer su empresa?

17. ¢de que manera distribuye su produccion?

18. ¢A quién recomendaria vender en el sector la produccién de maiz?

19. ¢ Podria alguna que usted
para este modelo de negocio?

ANEXO 7. Actividades de los entrevistados (Grupo de enfoque)

Elaboracion de

balanceados Comerciantes

Elaboracion de

Avicola .,
harinas

Jonathan Tobar Luber Figuerca (Intermediario)

Manuel Basurto |Alejandro Naranjo

Miguel Zambrano Javier Bracho

Jeniffer Cevallos

Victor Garcia (Porcicola)




ANEXO 8. Guia de preguntas Focus Group

GRUPO DE ENFOQUE

a. Anadlisis de la Industria

a. ¢Enbase ala necesidad de elaborar los productos, como se encuentra
la industria de venta de granos (maiz amarillo duro)?

b. ¢Cual es su opinién sobre las empresas que ofrecen este producto?

b. Andlisis del sector

a. ¢Conocen empresas que se dediquen a esta actividad econémica?
b. ¢Como se llegd a enterar sobre la misma?
c. ¢Qué factores analizan para realizar su compra de maiz amarillo duro

seco?

Concepto del negocio:

Se busca implementar una empresa dedicada a secar y comercializar maiz

amarillo duro en el Cantén Buena Fe de la Provincia de Los Rios.
i )

2.
3.
4

ANEXO 9. Esquema de preguntas Encuesta

-

N

w

>

¢estarian dispuestos a comprar este producto (maiz seco)?
¢como les gustaria que fuese entregado este producto?
¢De qué manera le gustaria enterarse de este producto?

. ¢Frente a la actual de la

¢ Cual es el precio mas alto que han tenido que pagar por un quintal de

maiz?

¢Alguna recomendacion para la idea de negocio?

ENCUESTA

. ¢De los cual el mas imp para

el maiz amarillo duro seco?

o Variedad de semilla

o Cantidad

o Humedad

o Impurezas

interna usted
estaria dispuesto a comprar el maiz amarillo duro “grano seco”
producido nacionalmente?

o Totalmente de acuerdo

o De acuerdo

o Indiferente

o Poco de acuerdo

o Nada de acuerdo

. ¢Con que frecuencia compraria el maiz amarillo duro seco?

o Por ciclo de cosecha
o Mensual

o Semanal

o Pordia

. ¢Qué cantidad dentro de este rango compraria de maiz amarillo duro

seco?

o 500-1500 quintales

o 1500-2500 quintales

o mas de 2500 quintales

. ¢Qué productos elabora con el maiz amarillo duro “grano seco”?

o Balanceado
o Alimentacién directa para animales de granja
o Elaboracién de harinas

. (A qué precio dentro de este rango $13,96 - $20 consideraria el

quintal de maiz amarillo duro seco como muy barato que le haria
dudar de su calidad y no comprarlo?
R:

7. (A qué precio dentro de este rango $13,96 - $20 consideraria el
quintal de maiz amarillo duro seco como barato y aun asi lo

compraria?

R:

. (A qué precio dentro de este rango $13,96 - $20 consideraria el
quintal de maiz amarillo duro seco como caro y aun asi lo compraria?
R

. (A qué precio dentro de este rango $13,96 - $20 consideraria el
quintal de maiz amarillo duro seco como muy caro como para

comprarlo?

R:

10. ;. Dénde le gustaria recibir el producto?
o Lugar de trabajo
o Contratar un transportista
o Iracomprario
11.,Cémo le gustaria recibir el producto?
o Agranel
o Envasado en sacos
12.4Por qué medio de comunicacién se entera usted de la venta de
granos secos?
o Redes sociales
o Comunicacién directa
o Television
PN T—— i
13.¢Por qué medio de comunicacién le gustaria recibir informacién
sobre el grano seco “maiz amarillo duro”?
o Péagina web
Redes sociales
Comunicacién directa
E-mail

o000



ANEXO10. Cruce de variables de utilizacién con la cantidad del maiz amatrillo

duro “grano seco”
Cuenta de 7. ; Qué productos Etiquetas de columna K4

Etiquetas de fila K4 500-1500 quintales 1500-2500 mas de 2 Total general
Balanceado 12,00%| 22,00%| 20,00% 54,00%
Alimentacién pa animales 14,00%| 20,00%| 6,00% 40,00%
Elaboracién de harinas 4,00% 2,00%| 0,00% 6,00%
Total general 30,00%| 44,00%| 26,00% 100,00%

Cuenta de 6. ;Qué cantidad d Etiquetas de columna v

ANEXOL11. Cruce da variable de cantidad con la frecuencia de compra

Etiquetas de fila B2 Porciclo de cosecha  Mensual Semanal Pordia  Total general
500-1500 guintales 12,00% 6,00%| 12,00% 0,00% 30,00%
1500-2500 quintales 14,00% 8,00%| 22,00% 0,00% 44,00%
mas de 2500 quintales 20,00% 0,00%| 0,00% 6,00% 26,00%
Total general 46,00%| 14,00%| 34,00% 6,00% 100,00%
ANEXO 12. Correlacion de precios

7. ;Qué productos elabora con el maiz amarillc -0,14008205 0,00764697 -0,12219103 0,34725351 1

8. 4A qué precio dentro de este rango $13,96 - -0,11844419 -0,25476665 -0,11694015 0,02265978 -0,04280308 1
h. LA qué precio dentro de este rango $13,96 - 0.10018687 -0,08645982 -0,21007361 0,05632337 -0.09480149  0,4169324

0. 4A qué precio dentro de este rango $13,96 0,06790946 0,06533763 -0,24662602 -0,06240252 -0,08162118 0,34960105

1. A qué precio dentro de este rango $13,96 0,20434185 -0,20636355 0,04113289 -0,05531247 0,05457797 -0,04353206

ANEXO13. Propiedades del Maiz H-551 y de un maiz normal

Propiedades del maiz H-§51

Valor nutricional por 100 g

Composicion
Carbohidrato

Fibra alimentario
Grasas

Proteina

64,83g
5,85g
3,88

8,57g

Adaptado de: INIAP

SEMILLA DE MAIZ
Valor nutricional por 100 g

Carbohidrato

Proteina
Grasas

Composicién
19¢g
3,2g
1,2¢g

Adaptado de: propiedades
curativas de maiz.



Anexo 14: Tabla de precio por humedad e impureza

PORCENTAJE DE HUMEDAD

PORCENTAJE
DE IMPUREZAS

W% 15% 16% 17% 18% 19% A% 2% V% U% X% A% M 8% L 2%

Anexo 15: Parte de lanorma NTE INEN 1334-1
5.4.5 Ciudad y pais de origen

5.4.5.1 Debe indicarse la ciudad o localidad (para zonas rurales) y el pais de origen del alimento.

5.4.5.2 Para identificar el pais de origen puede utilizarse una de las siguientes expresiones: fabricado
(=1 , producto......., 0 industria........

5.4.5.3 Cuando un alimento se someta en un segundo pais a una elaboracién que cambie su
naturaleza, el pais en el que se efectle la elaboracion debe considerarse como pais de origen para
los fines del rotulado.

5.4.6 Identificacion del lote

5.4.6.1 Cada envase debe llevar impresa, grabada o marcada o de cualquier otro modo, pero de

forma indeleble, un coédigo precedido de la letra “L" o de la palabra “Lote”, que permita la trazabilidad
del lote.

Anexo 16: Partes de la planta secadora

Zona de descarga



Anexo 17: Organigrama de empresa comparativa COTRISA

Directorio

Gerencia
General

Gerencia
de Desarrollo

Gerencia
de Operaciones

Adm. Y Finanzas

Gerencia de

Unidad de
Estudio

Unidad de
Informatica

Laboratorio
Central

Planta
Los Angeles

Planta
Parral

Unidad de
Administracién

Unidad de
Finanzas

Tomada de: Cotrisa comercializadora de trigo s.a

Anexo 18: Rol de pagos.

Gerente General Afio 1 Afo 2 Afo 3 ARo 4 Afo 5
Total Sueldo s 1200000 | $ 1235200 | $ 12.714,33 | $ 13.087,28 | $ 13.471,17
Fondos de Reserva S 1.029,33 | s 1.059,53 | s 1.090,61 | s 1.122,60
IESS Patronal s 1.458,00 | 1.500,77 | & 1.544,79 | s 1.590,10 | s 1.636,75
IESS Personal s 1.134,00 | $ 1.167,26 | $ 1.201,50 | $ 1.236,75 | $ 1.273,03
Decimo tercero S 1.000,00 S 1.029,33 S 1.059,53 s 1.090,61 s 1.122,60
Décimo Cuarto s 386,00 | S 397,32 | s 408,98 | s 420,97 | S 433,32
Gasto Sueldos S 14.844,00 | $ 1630875 | $ 16.787,15 | $ 17.279,57 | $ 17.786,44
Total Sueldo S 7.200,00 | S 7.278,48 | S 7.357,82 | & 7.438,02 [ 3 7.519,09
Fondos de Reserva s 606,54 s 613,15 s 619,83 s 626,59
IESS Patronal 874,8| $ 884,34 | $ 893,97 | 3 503,72 | 3 913,57
IESS Personal 680.4]| S 687.82 S 695,31 s 702.89 S 710,55
Décimo Tercero 600]| $ 606,54 | $ 613,15 | $ 619,83 | $ 626,59
Décimo Cuarto 386 $ 390,21 | $ 394,46 | $ 398,76 | $ 403,11
| Gasto Sueldos S 9.060,80 S 9.766,10 S 9.872,55 S 9.980,16 $ 10.088,95
Total Sueldo s 7.800,00 s 7.885,02 s 7.970,97 s 8.057,85 s 8.145,68
Fondos de Reserva S 657,09 S 664,25 S 671,49 S 678,81
IESS Patronal S 947,70 | $ 958,03 | s 968,47 | S 979,03 | S 989,70
IESS Personal s 737,10 s 745,13 s 753,26 s 761,47 s 769,77
Décimo Tercero s 650,00 | s 657,09 s 664,25 s 671,49 | s 678,81
Décimo Cuarto S 386,00 | $ 390,21 | $ 394,46 | $ 398,76 | S 403,11
Gasto Sueldos 5 9.783,_70 S 10.547,43 S 10.662,39 $ 10.778,61 $ 10.896,10

Operador

Total Sueldo s 9.264,00 s s 9.815.,46 $ 10.103,38 10.399,75
Fondos de Reserva > > 817,95 S 841,95 866,65
IESS Patronal s 1.125,58 3 3 1.192,58 | s 1.227,56 | % 1.263,57
IESS Personal s 875,45 > > 927,56 s 954,77 S 982,78
Décimo Tercero S 772,00 S S 817,95 s 841,95 S 866,65
Décimo Cuarto s 386,00 | $ s 408,98 | s 420,97 | $ 433,32
Gasto Sueldos S 11.547,58 S S 13.052,92 $ 13.435,81 $ 13.829,93
Asiste gdministrative

Total Sueldo s 4.632,00 s 4.682,49 s 4.733,53 4785,12| S 4.837,28
Fondos de Reserva s 390,21 s 394,46 398,76 | S 403,11
IESS Patronal s 562,79 | $ 568,92 | $ 575,12 581,39] s 587,73
IESS Personal s 437,72 s 442,50 s 447,32 452,19| $ 457,12
Décimo Tercero s 386,00 S 390,21 S 394,46 398,76 S 403,11
Décimo Cuarto s 386,00 | $ 390,21 | $ 394,46 398,76| s 403,11
Gasto Sueldos S 5.966,79 S 6.422,03 S 6.492,03 S 6.562,80 S 6.634,33
Resumen de Gastos

MOD s 1154758 | $ 1268095 | $ 13.052,92 | $ 13.435.81 | $ 13.829,93
MOl S 9.783,70 | $ 9.766,10 | $ 9.872,55 s 2.980,16 | $ 10.088,25
ADMINISTRATIVOS. s 2987159 | $ 3249689 | § 33.151,73 | $ 33.822,53 | S 34.509,72
TOTAL SUELDOS s 51.202,86 | $ 5494394 | $ 56.077,21 | $ 57.238,51 | $ 58.428,59




Anexo 19: Flujo de caja del inversionista.
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Detalle

Ano 0 Afo 1 Afio 2 Ano 3 Afio 4 Afio 5
FLUJO DEL CAJA
DEL PROYECTO $(504.424,00) | $10.874,27 |$28.095,61 | $115.651,79 | $221.224,99 | $ 662.630,54
Préstamo $226.990,80
(-) intereses $(24.975,32) | $(20.555,00) | $(15.582,46) | $(9.988,70) |$ (3.696,11)
(-) Capital $(8.208,01) | $(18.136,12) | $(74.510,12) | $(142.434,71) | $(224.916,92)
(+) Escudo fiscal $16.558,64 |$13.627,97 | $10.331,17 |$ 6.622,51 | $ 2.450,52
FLUJO DE CAJA DEL
INVERSIONISTA $(277.433,20) | $(5.750,43) |$ 3.032,45 | $35.890,38 | $75.424,10 | $436.468,04
Anexo 20: indices financieros
DETALLE Afo

1 2 \ ] 4 5 INDUSTRIA
Razén corriente $ 1,41 | $1,74 $ 235 |$ 338 |% 505 S 1,62
Deuda total 45,63% | 41,13% 34,72% | 26,75% | 19,12% 68,15%
Margen Neto 0,54% 1,66% 5,67% 9,24% | 12,69% 3,30%
Margen operativo 8,03% 7,99% 12,86% | 17,33% | 21,84% 30,29%
ROI 0,99% 3,79% 13,74% | 21,05% | 25,18% 14,40%
ROE 1,82% 6,43% 21,04% | 28,73% | 31,13% 15,64%

Tomado de: Modelo financiero Agromaiz Pro
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