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RESUMEN

El presente documento tiene como objetivo principal, analizar la factibilidad de
implementar una empresa que se enfoque en producir y comercializar
insecticidas organicos en la ciudad de Quito. Principalmente enfocados en los
huertos y jardines urbanos que forman parte de la corriente de agricultura
urbana. Para cumplir con este objetivo se plantea un esquema ordenado de
informacion que permite explorar los diferentes factores que constituyen el
desarrollo de la idea de negocio; en lo que respecta al analisis del entorno existe
un ambiente favorable para generar nuevos emprendimientos, especialmente en

el sector agricola que es un importante motor de la economia nacional.

El nombre escogido para el insecticida organico es: TARPUKUY, que tiene su
origen en raices quechuas y se relaciona con la siembra, resaltando asi la razon
del uso del producto en ayudar a los agricultores en su proceso de cultivo. El
canal de distribucion elegido para llegar al mercado objetivo consiste en la
estructura logistica y comercial de los supermercados, tiendas especializadas y
bioferias de la ciudad de Quito. La estructura organizacional de la empresa son
seis personas, que tienen las funciones disefiadas en base al mapa de procesos
y cadena de valor, con énfasis en el apoyo de la actividad primaria que es la

elaboracion del producto.

La inversidn necesaria para llevar adelante el proyecto es $ 59.650, que es
financiada en el 70% por el capital propio de los accionistas, con un valor de
$41.755 y el 30% mediante un crédito con el Banco Pichincha por un valor de
$17.895. Las proyecciones financieras determinan que desde el afio 1 exista una
utilidad neta de $9.543 que se incrementa sostenidamente hasta $ 21.423 en el
afo 5. Esto permite generar flujos de caja positivos y concluyen con la evaluacion
financiera favorable para la implementacion del proyecto, permitiendo responder
al objetivo general indicando que es factible crear una empresa que produzcay

comercialice insecticidas organicos.



ABSTRACT

The main objective of this document is to analyze the feasibility of implementing
a company that focuses on producing and marketing organic insecticides in the
city of Quito, mainly focused on urban gardens and gardens that are part of the
urban agriculture current. To achieve this objective, an organized information
scheme is set out to explore the different factors that allow the development of
the business idea. As regards the analysis of the environment, there is a
favorable environment to generate new ventures, especially in the agricultural

sector. which is an important engine of the national economy.

The name chosen for the organic insecticide is TARPUKUY, which has its origin
in Quechua roots and is related to planting, highlighting the reason of use of the
product in helping farmers in their growing process. The distribution channel
chosen to take to the target market is through the logistics and commercial
structure of the supermarkets, specialized stores and bioferias of the city of Quito.
The organizational structure of the company is 6 people who have the functions
designed based on the process map and value chain, with emphasis on the

support of the primary activity that is the production of the product.

The investment necessary to carry out the project is $ 59.650, which is financed
in 70% by shareholders' equity, with a value of $ 41,755 and 30% through a loan
with Banco Pichincha for a value of $ 17,895 The financial projections determine
that from year 1 there is a net profit of $ 9,543 that increases steadily up to
$21,423 in year 5. This allows generating positive cash flows and concludes with
a favorable financial evaluation for the implementation of the project, this allows
respond to the general objective, indicating that it is feasible to create the

company that produces and commercializes organic insecticides.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion

De acuerdo, con la Organizacion Internacional Agropecuaria, en los ultimos afios
la demanda de los consumidores por productos organicos ha ido en aumento a
nivel mundial, actualmente 178 paises informan tener agricultura organica

(Organizacion Internacional Agropecuaria, 2018).

La empresa de estudios de mercado Ecovia Inteligencio, estima que el mercado
mundial de alimentos organicos alcanz6 89.700 millones de délares en el afio
2016. Estados Unidos es el mercado lider, seguido de Alemania, Francia y China

(Organizacion Internacional Agropecuaria, 2018).

En el caso del Ecuador, segun Agrocalidad, la produccién organica se practica
en 23 de las 24 provincias, ya que hasta marzo de 2017 se contaba con 36.246
hectareas y 11.529 productores organicos registrados e identificados con cédigo
POA. Los productos organicos ecuatorianos se exportan a varios paises del
mundo y también se comercializan a nivel nacional (Agencia de Regulacién y

Control Fito y Zoosanitario, 2018).

La ciudad de Quito no es ajena a este comportamiento, siendo una ciudad que
ha sido reconocida mundialmente como capital turistica segun el World Travel
Awards (Alcaldia de Quito, 2017), ha acogido esta iniciativa de promover el
consumo de productos organicos de acuerdo con la Alcaldia de Quito (2016). Es
asi, que en diferentes partes de la ciudad se llevan a cabo ferias agricolas, en
donde los ciudadanos pueden adquirir productos organicos (Agencia de
Pomocion Econémica CONQUITO, 2018).

La Agencia de Promocién Econ6mica - ConQuito, ejecuta el proyecto
denominado: Agricultura Urbana Participativa AGRUPAR, para lo cual se genero
una serie de acuerdos enfocados en fortalecer la seguridad alimentaria, enfrentar

la pobreza, cuidar el medio ambiente, la salud de las personas y proteger la



biodiversidad, como se sefiala en la publicacion de ConQuito de productos

organicos (Productos Organicos, 2018).

En el articulo 20 del instructivo de la normativa general para promover y regular
la produccién orgénica en el Ecuador, se determina el manejo de plagas, ya que
para que los alimentos organicos sean de calidad y saludables, es de suma
importancia la necesidad de cuidar y proteger los alimentos de plagas que
puedan dafarlos. (AGROCALIDAD, Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de
la Calidad del AGRO, p. 46).

Es por este motivo, que surge la posibilidad de lanzar al mercado un insecticida
organico que proteja a los cultivos de las plagas, cuya fabricacion sea artesanal,
libre de quimicos, lo cual beneficiara la salud de las personas y contribuird con
el cuidado del medio ambiente.

1.1.1 Objetivo general

Analizar la factibilidad de la produccion y comercializacion de insecticidas

organicos para huertos y jardines en la ciudad de Quito.
1.1.2 Objetivos especificos

e Obtener un analisis del entorno especifico de la industria, que permita
conocer el mercado donde se desarrollara la idea de negocio.

e Analizar el nivel de competitividad de la industria para determinar la
factibilidad o no de la produccién y comercializacion de insecticidas
organicos.

e Investigar los clientes potenciales mediante el uso de técnicas de
investigaciones tanto cualitativas como cuantitativas, que permitan conocer
los gustos y preferencias del grupo objetivo a determinar.

e Establecer la cadena de valor para la produccion y comercializacion del
insecticida organico.

e Elaborar y evaluar el analisis financiero de proyecto para analizar su
viabilidad y rentabilidad.



2. ANALISIS DE ENTORNOS

La actividad econdémica del proyecto segun la Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros (Superintencia de Compaifias, Seguros y Valores, 2018),
pertenece a la industria “Fabricacion de sustancias y productos quimicos” con la
clasificacion C2021.01 fabricacion de insecticidas, raticidas, funguicidas,

herbicidas, anti germinantes y reguladores del crecimiento de las plantas.
2.1 Analisis del entorno externo
2.1.1 Entorno externo

El entorno externo analiza factores que estan fuera del control de la empresa y
la pueden afectar de manera directa siendo estos: politicos, econémicos, social

y tecnoldégico.
Entorno politico
e Politica agropecuaria

Segun informe del Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca
sobre la politica agropecuaria ecuatoriana hacia el 2025 sostiene tres objetivos
estratégicos: contribuir a reducir la pobreza y vulnerabilidad socioeconémica de
los habitantes rurales, particularmente, mejorar la inclusién social de aquellos
agricultores de pequefia y mediana escala que residen en los territorios; mejorar
la contribucion de la agricultura para garantizar la seguridad alimentaria y
nutricional de la poblacion en cada zona (en el presente y a futuro); potenciar la
contribucion de la agricultura al desarrollo rural y al crecimiento econémico

nacional (Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, 2016).

La vigencia de esta politica agropecuaria es una oportunidad debido a que el
estado tiene al sector como un generador de riqueza y bienestar para la

sociedad, esto posiciona a los nuevos emprendimientos en un sector estratégico.



elncentivos legales para nuevos negocios

En el Ecuador, se han implementado politicas con incentivos para la inversion,
como por ejemplo el Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones
gue dispone en su contenido: “Para los sectores que contribuyan al cambio a la
matriz energética, a la sustitucion estratégica de importaciones, al fomento de
las exportaciones, asi como, para el desarrollo rural de todo el pais y las zonas
urbanas, se reconoce la exoneracion total del impuesto a la renta por cinco afios
a las inversiones nuevas que se desarrollen en estos sectores, la exoneracion
prevista para industrias basicas y la deduccién del 100% adicional del costo o
gasto de depreciaciéon anual, de conformidad con la ley” (Cédigo Orgéanico de la
Produccién, Comercio e Inversiones, 2014). Siendo una oportunidad para el

proyecto, ya que al ser un nuevo negocio tienen exoneraciones tributarias.

¢ Reglamentacion para plaguicidas

En el Ecuador, estd en vigencia la Ley de comercializacion y empleo de
plaguicidas, la cual tiene como objetivo la formulacién, fabricacién, importacion,
comercializacion y empleo de plaguicidas y productos afines de uso agricola. En
la misma se menciona que para la comercializacién de insecticida se debe
constar con un registro con su terminologia técnica y ser identificado como
extremada, alta, moderada o ligeramente toxico para su comercializacion
(Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del Agro, Agrocalidad,
2004). Esta ley es una oportunidad para el proyecto porque mientras mas natural
sea el producto tiene la facilidad de posicionarse en la mente del consumidor,

como menos dafiino e invasivo para las personas, animales y cultivos.
e Certificacion para productos organicos

Los productos organicos se definen como parte de un proceso enfocado en
cuidar la produccion mediante la minimizacion del impacto en la biodiversidad y
respetar los ciclos biolégicos de la planta y el suelo. La emisién de un certificado
para productos organicos debe ser avalado por una institucion certificadora, la

cual verifica procedimientos de inocuidad alimentaria, salud y seguridad de



trabajadores, restricciones ambientales y ecolégica (Organizacion de la

Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2010).

Entre los principales certificadores a nivel internacional se encuentran Ecocert,
OCIA o BCS Oko, estas organizaciones trabajan con certificadores nacionales
para minimizar el costo de la certificacion. EI cumplimiento de la normativa de
productos organicos es una oportunidad para el proyecto, ya que se diferenciara
de la competencia que no disponga de estos certificados, la tendencia del
consumidor se enfoca en demandar productos que cuenten con este tipo de
certificaciones, lo que mejoraria la demanda del producto ofrecido por el

proyecto.
Entorno econémico
e Producto interno bruto agricola

Segun el Colegio de Economistas de Pichincha, el Producto Interno Bruto (PIB)
del sector agropecuario ha pasado de 4.175 millones de ddélares en el 2007 a
6.913 millones en el 2017, con un incremento promedio anual de 6,56%. El sector
ocupa el sexto puesto entre los mas importantes generadores de PIB (Colegio
de Economistas de Pichincha). Es decir, a tenido un crecimiento constante
gracias a los incentivos que brinda el gobierno para el sector agricola, lo cual
brinda una oportunidad a los proyectos relacionados.

e Comercio internacional en la industria

Las importaciones de la partida arancelaria 3808 perteneciente a: Insecticidas,
raticidas, fungicidas, herbicidas, etc., en el afio 2015 alcanz6 un valor de $ 250
millones de dolares, en el afio 2016 $ 261 millones y en el afio 2017 $ 267
millones de ddlares (Trade Map, 2018). Los principales vendedores de estos
productos son: Colombia, China y Estados Unidos. Esto representa un
crecimiento de 6,8% en los afios mencionados, y demuestra una amenaza

debido a que los productos importados van creciendo en el mercado nacional.



En lo que respecta a las exportaciones de la mencionada partida arancelaria, en
el afio 2015 tuvo un valor de $ 5,5 millones de dolares, en el afio 2016 $ 6,4
millones de dolares y en el afio 2017 $ 6,8 millones. Los paises que compran el
producto ecuatoriano son: Colombia, Bolivia y Perud. Las exportaciones

representan el 2% de las importaciones.
e Riesgo pais

De acuerdo con el dato del Banco Central del Ecuador, al 16 de octubre de 2018,
el pais puntua un riesgo pais de 654 puntos, es decir se ha incrementado en
comparacion de octubre del 2017 donde se encontraba en 576 puntos (Banco
Central del Ecuador , 2018). Este incremento del riesgo pais es una amenaza
para el financiamiento del proyecto, debido a que el costo de oportunidad
utilizado en la valoracion financiera crece directamente proporcional con el riesgo
pais, incrementando el costo de oportunidad afectando directamente en la tasa
interna de retorno que debe generar los flujos del proyecto y por ende los

accionistas demandaran una mayor rentabildad.
Entorno social
e Comportamiento del consumidor

La tendencia de consumo de productos organicos se ha incrementado en los
altimos afios, es asi que se estima que el mercado mundial de productos
organicos crezca aproximadamente un 14% en el periodo comprendido entre
2017 y 2021, debido principalmente a una mayor concienciacion entre los
consumidores de la importancia de lo saludable y de lo sostenible (INFOAGRO,
2018). Esta tendencia es una oportunidad para el proyecto debido a que existe

una mayor demanda por los productos organicos.
e Uso de la agricultura urbana

La Organizacibn de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura (FAO, por sus siglas en inglés), estima que al menos 800 millones de

personas practicaron la agricultura urbana en todo el mundo durante el afio 2015.



Se estima que hasta un 15% de la alimentacion mundial es producida por medio
de la agricultura urbana (FAO, 2016).

En la ciudad de Quito, existe un programa de agricultura urbana de la
Municipalidad de Quito, el mismo ha sido disefiado para mejorar la seguridad
alimentaria y ayudar a los residentes de la ciudad a producir y comercializar
productos organicos (Agencia de Promocion Econdmica ConQuito, 2017). Esto
es una oportunidad debido a que los productos de agricultura urbana necesitaran
de insecticidas para sus sembrios.

e Generacion de empleo

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos y su informe de indicadores
laborables, a junio 2018 a nivel urbano 8,4 millones de personas se encuentran
en edad de trabajar, de las cuales 5,3 millones se encuentran econémicamente
activas y de esta poblacion el 94,8% tienen empleo (INEC, 2018). Dentro de las
ramas de actividad que generan empleos en el pais como principales se
encuentran: la agricultura, ganaderia, caza y silvicultura y pesca con un 29,4%;
creando asi una oportunidad para comercializar el insecticida organico, debido
que se enfoca como un insumo para un importante sector de la economia

nacional debido a la generacién de empleo.
Entorno ambiental

e Huertos urbanos

En la ciudad de Quito se desarrolla el proyecto AGRUPAR, que beneficia 65.855
personas que mantienen huertos urbanos, con el apoyo técnico del municipio.
La produccion de estos huertos se destina al autoconsumo y en la
comercializacién a través de las Bioferias que se realizan en distintos puntos de
la ciudad (Conquito, 2017). Esta participacion de la ciudadania es una
oportunidad para el proyecto debido a que es un mercado potencial para

comercializar el insecticida orgénico.



e Concientizacion ambiental

El Ministerio del Ambiente (MAE) promueve el proyecto “huella ecoldgica”. Este
proyecto es un indicador ambiental que permite medir y evaluar el impacto que
generan los patrones de consumo de la poblacién, frente a la disponibilidad de
recursos naturales existentes en el planeta. El objetivo de este proyecto es
concientizar a las y los ciudadanos sobre el cuidado del planeta. Dentro del
proyecto se realizan publicaciones semanales con consejos para la aplicacion
de préacticas amigables con el ambiente (Ministerio del Ambiente,2018), esto con
el fin de apoyar las practicas ecologicas, lo cual se constituye como una
oportunidad para el proyecto porque crece el mensaje a favor de productos

organicos.
Entorno tecnoldgico

Dentro de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros y de acuerdo
con la clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), se puede encontrar
varios tipos de maquinaria que serian de utilidad para el desarrollo del proyecto
(Superintencia de Compafiias, Seguros y Valores, 2018). Sin embargo, también
existe la posibilidad de importar maquinaria desde China que tiene una gran
oferta acogiéndose al acercamiento y firma de convenios entre China y Ecuador
(Ministerio de Relaciones Exteriores y Movildiad Humana , 2018). La
disponibilidad de maquinaria a nivel local y/o importar directamente, es una

oportunidad para abastecer la necesidad de recursos fisicos del proyecto.
2.1.2 Andlisis de la industria (Porter)

De acuerdo la clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU), el codigo

para el proyecto se enmarca dentro de la siguiente categoria:

Tabla No 1: Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU)

[[€2021 | Fabricacion de plaguicidas y otros productos quimicos de uso agropecuario
Fabricacion de insecticidas, raticidas, funguicidas, herbicidas, anti germinantes y reguladores de
crecimientos de las plantas

Tomado de: Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros.




Para analizar la industria se utiliza la metodologia desarrollada por Michael

Porter, la cual comprende los siguientes factores:
Poder de negociacion de los clientes

Para analizar el poder de negociacion de los clientes, se debe establecer una
diferenciacion entre el consumidor final, que son los hogares que mantienen un
huerto y/o jardin en su vivienda, y los intermediarios que constituyen las tiendas
especializadas en insumos organicos, supermercados quienes comercializaran

el insecticida al consumidor final.

Consumidor final: Los clientes de la industria son aquellos usuarios finales que
tienen huertos dentro o fuera de su casa o departamento, asi como las areas
verdes donde puedan tener un jardin. Segun el censo del afio 2010 realizado por
el INEC en la provincia de Pichincha existen un total de 727.838 hogares y el
promedio de personas por hogar es de 3,54 (INEC, 2010), este alto nimero de
potenciales usuarios del insecticida organico muestra una baja concentracion de

clientes.

Intermediarios: Las tiendas especializadas de insumos agricolas se clasifican en
el cddigo ClIU G4620.19. En la ciudad de Quito existen 222 negocios enfocados
en ese sector, las empresas Agroplantas, Semagro, Ecuasemillas, Agripac
(Superintencia de Compafias, Seguros y Valores, 2018), son las mas
importantes y cuentan con varios puntos de venta en la ciudad. Estas empresas
demandan porcentajes de descuento entre el 18% y 20%, y plazos de crédito
entre 30 y 60 dias para comercializar una marca externa en sus puntos de venta.
Estos aspectos deben tomar en cuenta el proyecto para cuadrar su linea de
produccion y estados contables.

En base a la informacion analizada anteriormente se puede concluir que existe

un alto poder de negociacién de los clientes.
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Poder de negociaciéon de los proveedores

Los proveedores de la industria se ubican en el codigo ClIU G462011, que se
refiere a la venta por mayor de semillas. En la ciudad de Quito existen 33
negocios que comercializan insumos para la industria agricola (Superintendencia
de Compafiias,Valores y Seguros , 2018) Para la obtencidén del certificado
organico, el proyecto debe trabajar con proveedores certificados de semilla
organica, lo cual disminuye el numero de posibles proveedores. Esto incide que
el costo de cambio de proveedor se incremente, lo que permite concluir que

existe un alto poder de negociacién de los proveedores.
Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos de los insecticidas organicos son los insecticidas
elaborados por procesos industriales, estos sustitutos se determinan en base del
codigo ClIU C202101 a nivel de manufactura, donde existen 160 empresas
legalmente registradas a nivel nacional de las cuales 41 empresas en la ciudad
de Quito. En el caso de las empresas comercializadoras de insecticidas al por
menor, existen 33 empresas en la ciudad de Quito (Superintendencia de

Compaifiias , 2018).

Las ventas de la industria donde se comercializan los productos sustitutos tienen
un nivel de ventas entre $ 7,4 y $ 8,8 millones de délares en el periodo 2015 —
2017 (Servicio Rentas Internas, 2018). Esto muestra una fuerte actividad

comercial, lo cual concluye gue existe una alta amenaza de productos sustitutos.
Amenaza de nuevos competidores

Los capitales suscritos del proyecto segun la Superintendencia de Compaiiias y
segun el CIIU C202101 “fabricacion de insecticidas, raticidas, funguicidas,
herbicidas, anti germinantes y reguladores del crecimiento de las plantas” van
desde los $ 800 hasta los $ 145.000 (Superintencia de Compafiias, Seguros y
Valores, 2018) Esto representa una amenaza porque de esta manera sera facil

el ingreso de nuevos competidores en el mencionado sector econémico.
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Las barreras de entrada para nuevos competidores son bajas, porque la
inversion para producir un insecticida organico de forma tradicional no es alta en

cuanto a maquinaria y mano de obra (FAO, 2010).

En lo que respecta a los canales de distribucién a los que se planea llegar, tienen
restricciones y normativas para el ingreso de insecticidas, estos requisitos son
de cumplimiento obligatorio, en cuanto a registro sanitario y certificado de
cumplimiento de procesos organicos. Este es el caso del El Rosado, que tiene
una reglamentacion donde se detallan las normativas a cumplir para que el

producto pueda ser distribuido en sus locales (Grupo el Rosado , 2018).

En base a los factores analizados, se puede concluir que existe una alta
amenaza de nuevos competidores al sector econémico donde se incluye el

proyecto.
Rivalidad entre competidores

Dentro de la Superintendencia de Compainiias con el cédigo ClIU C2021.01 que
hace referencia a la fabricacion de insecticida, raticidas, fungicidas, herbicidas,
anti germinantes, y reguladores del crecimiento de plantas , se pudo determinar
que existen 160 empresas registradas a nivel nacional de las cuales 41

empresas en la ciudad de Quito (Superintendencia de Compaiiias , 2018).

En cuanto al crecimiento de las ventas del sector, existe un comportamiento
positivo, segun el Servicio de Rentas Internas ha tenido un crecimiento promedio
en ventas de 3,81% entre el afio 2011 y 2017 (Servicio de Rentas Internas del
Ecuador, 2018).

Esto se considera una amenaza porque las empresas participantes buscaran
ganar mercado en base a una guerra de precios, lo cual indica que la rivalidad

sera alta entre los competidores.
2.2 Matriz EFE

En base al andlisis de entornos e industria se realiza la siguiente matriz de

factores externos:



Tabla No 2: Matriz de factores externos, EFE
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FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO | Peso | Valor | Ponderado
OPORTUNIDADES

1 Apoyo de la poflitica agropecuaria a la inversion 5.00% > 0.1
en el sector agricola

> Incentivos legales para la apertura de nuevos 10,00% 3 0.3
negocios

3 Normativa para productos organicos 10,00% 3 0,3

4 Crecimiento de la industria 10,00%0 4 0,4
Comportamiento consumidor fawvorable para los

5 productos organicos e incremento conciencia 10,00% 4 0,4
ambiental
Uso de la agricultura urbana 5,00%0 0,15
Dlspo_nlbl!ldad 4 facilidad para acceder a 5,00% 0.1
maquinaria
Baja concentracion clientes 5,00%0 3 0,15
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 60,00%0 1,9

AMENAZAS

M i 1 t

° I ercado naciona depende de productos 5.00% 3 0.15
importados

10 Incremento del riesgo pais 5,00% 4 0,2

11 Ca}n:j,ll de distribucidn impone condiciones de 5.00% 3 0.15
credito a los productores

12 Alto poder de negociacion de proveedores 5,00%0 3 0,15

13 Alta disponibilidad de productos sustitutos 5,00%0 a4 0,2

14 Facilidad de acceso a los productos sustitutos 5,00%0 3 0,15

15 Baja.s. barreras de entrada de nuevos 5,00% 3 0.15
participantes en el sector

16 Alta rivalidad entre competidores 5,00%0 3 0,15
SUBTOTAL AMENAZAS 40,00% 1,3

VALORACION TOTAL 1002%0 3,2

La matriz EFE tiene un resultado agregado de 3,20, las oportunidades tienen

mayor participacion con un puntaje de 1,90 en relacion con las amenazas que

alcanzan un valor de 1,30. Esto concluye que las oportunidades deben ser

aprovechadas en funcion de obtener una estrategia comercial y financiera

fortalecida para que el proyecto sea viable.

2.3 Conclusiones del anéalisis de entornos

1. El entorno politico es favorable para la ejecucién del proyecto debido a que

existen iniciativas del sector publico para fortalecer al sector agricola como un

puntal del desarrollo econémico, ademas se han generado incentivos para los

nuevos negocios.

2. El entorno econémico concluye que el mercado nacional de insecticidas tiene

una dependencia de los productos importados, de acuerdo, a la informacién

estadistica mencionada, las importaciones han crecido a un promedio de 6,8%

entre el afio 2015y 2017. En lo que respecta al riesgo se ha incrementado en
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el afio 2018, esto afecta el costo de oportunidad del proyecto, por lo que, el

inversionista va a demandar mayor rentabilidad.

. El'entorno social es positivo para el proyecto porque existen comportamientos
del consumidor favorable a los productos organicos y por el cuidado del medio

ambiente.

. El entorno tecnoldgico manifiesta que existe la disponibilidad de maquinaria
para la elaboracién de productos organicos, sea en el mercado nacional o por
medio de la importacién directa.

. El poder de negociacion de los clientes es alto, en lo que respecta a los
consumidores finales existe una baja concentracion de clientes. En el caso del
canal de distribucién de intermediarios, estos buscan imponer sus condiciones

hacia los productores.

. El poder de negociaciéon de los proveedores es alto debido a que existen un
bajo nimero de empresas que pueden abastecer las semillas, las cuales

deben ser certificadas como orgénicas.

. La amenaza de los productos sustitutos es alta, porque existe un mercado en
crecimiento, es por ello, que el proyecto debe enfocarse en un nicho de
mercado objetivo para explotar sus beneficios en favor del cuidado del medio

ambiente.

. La amenaza de nuevos competidores es alta porque existen bajas barreras
de entrada debido a que no es necesario una fuerte inversion inicial y los

distribuidores tienen una reglamentacion definida para sus proveedores.

. La rivalidad de los competidores es alta porque las empresas que intervienen
en el mercado buscan captar mercado en base de promociones basadas en
la disminucion de precios, empujando la rentabilidad de los participantes hacia

menores indicadores.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa
3.1.1 Andlisis investigacion cualitativa
Grupo focal

El Grupo Focal fue realizado el dia sabado 07 de julio de 2018 en la ciudad de
Quito, con la presencia de 7 participantes entre 27 a 35 afos, el perfil de los
entrevistados responde al grupo objetivo: personas que tienen huerto o jardin en
su casa o departamento. El grupo focal fue desarrollado siguiendo la guia de
moderacion (Anexol). Se logré obtener informacion de variables como: gustos,
frecuencia de compra, demanda, precios y conocimiento del tema. Una vez

concluido el grupo de enfoque se obtuvieron los siguientes resultados:

Comportamiento del consumidor respecto a los insecticidas: los participantes

tienen conocimiento de ciertas plagas que se han presentado en sus huertos, y
la mayoria utiliza recetas caseras para protegerlos como: agua con vinagre, agua

con aji, ajo, cascara del huevo molida y el cultivo de plantas aroméaticas.

Necesidad del consumidor: al momento de presentar el insecticida orgénico, la

mayoria de los participantes se inclind por la presentacion de 500 ml, cuyo
envase es de color verde y de plastico mas resistente que los demas. Sin
embargo, se comentd que este envase o esta presentacion serviria solamente
en huertos pequefos y se recomienda sacar una presentacion en caneca, sSi se

desea comercializar a huertos mas grandes.

Respecto al olor del producto, a la mayoria de participantes sefialaron que tiene

un olor tolerable para aplicar en sus huertos.

En relacion a la efectividad, debido a los componentes del producto el mismo

deberia cumplir su principal objetivo que es repeler y prevenir las plagas.

Tendencia de compra: a los participantes les gustaria adquirir el insecticida

organico en tiendas de frutas organicas, supermercados y ventas online. Los
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medios de comunicacion mediante el cual desean obtener informacion sobre el
producto son: redes sociales, tripticos, el uso de WhatsApp y charlas para

adultos mayores.

El precio que estaria dispuestos a pagar es entre $ 5y $ 8 ddblares, y como
promocioén se planteé que al momento de la adquisicion del producto se obsequie
un tipo de semilla teniendo como opciones: las semillas de albaca, cilantro y
rabanos; siendo la semilla de albahaca la de mayor aceptacién por la facilidad
de plantar.

Entrevista a expertos

Experto 1: Ing. Alexandra Rodriguez responsable del proyecto de Agricultura
Urbana (AGRUPAR) en la ciudad de Quito cuentas con mas de 14 afios de
experiencia en la industria (Anexo 2).

Segun su experiencia nos comenta que el principal reto es poder llegar a la
ciudadania, poder estar en las areas mas necesitadas de Quito, y que las
personas puedan aceptar la propuesta del proyecto, que es aportar a la
seguridad alimentaria de la poblacion mas vulnerable de Quito, a través de la

implementacion de huertos organicos.

Del mismo modo manifiesta que el Proyecto AGRUPAR tiene como meta abrir
270 huertos al afio, hasta el momento ha logrado cumplir en un 85% y 100 %,
pero el proyecto al presente tiene 1300 huertos activos registrados.

Los excedentes de los huertos los agricultores lo comercializan en las bioferias,
actualmente la ciudad de Quito cuenta con 17, ubicadas en diferentes lugares,
los principales son: parques, administraciones zonales y junto a iniciativas

municipales como salud al paso.

La rentabilidad de las bioferias varia segun el producto que se comercializa, los
precios son estables durante todo el afio y los mismos pueden ser mas

econOmicos o costosos frente a la competencia.
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Finalmente menciona que AGRUPAR, dispone de varios manuales como: huerto
organico, crianza de cuyes, manejo post cosecha, tu huerto te alimenta. En estos
manuales se promueve el uso de insecticida organicos o como se puede proteger

a los huertos de las plagas.

Experto 2: Ing. Bryan Bonilla es técnico del proyecto Agricultura Urbana en la
Administracion Zonal de Calderdn, cuenta con una experiencia de alrededor de

6 afios perteneciendo a este proyecto (Anexo 3).

Segun su experiencia y al mantener contacto directo con los huertos, comenta
que los huertos organicos y los que utilizan sustancias quimicas son muy
similares. Sin embargo, la diferencia esta en la calidad del producto, debido a
que un producto organico debe tener caracteristicas sensoriales diferentes
como: el olor, el sabor y la consistencia del producto.

Del mismo modo detalla que el uso excesivo de las sustancias quimicas puede
causar diferentes tipos de enfermedades que afectan: al sistema nervioso,
sistema respiratorio o promueven diferentes tipos de cancer como al estbmago,
sin embargo, esta informacién no se encuentra avalada cientificamente. Es por
este motivo que los agricultores del proyecto AGRUPAR prefieren no utilizar
sustancias quimicas, y elaborar su propio insecticida utilizando varios insumos

naturales como: la infusién de caballo chupa, infusion de cebolla, extracto de aji.

El costo destinado para la elaboracion de los insumos naturales mencionados,
puede variar segun el producto que se desee utilizar. Por ejemplo, si se utiliza
infusion de caballo chupa, el precio podria estar en $0,50 centavos y
posiblemente alcance para dos aplicaciones, siempre dependiendo del tamafio
del huerto donde se desea aplicar.

También nos explica que el uso de insecticida organico para los huertos se
recomienda normalmente, y también de manera preventiva, una vez por semana
o cada 15 dias tomando en cuenta que no se debe eliminar la plaga, sino tenerla

bajo control para no alterar los ciclos ecoldgicos naturales.
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Finalmente menciona que en el caso que las plagas sean muy resistentes, si es
necesario adquirir un insecticida organico que sea certificado. Dentro del
mercado no existen gran variedad de estos productos, sin embargo, se puede
encontrar algunos en un precio aproximado de $ 30 ddlares. Por lo que se
considera que si hace falta en el mercado mayor variedad de insecticidas

organicos certificados.
3.1.2 Analisis investigacion cuantitativa

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizé un muestreo probabilistico
aleatorio simple, tomando como universo de la muestra, la poblacion de la ciudad
de Quito que tiene una edad entre 18 y 65 afios teniendo como resultado que se
deben realizar 196 encuestas. Sin embargo, por motivos académicos, solo se
realizaron 52 encuestas de 21 preguntas (Anexo 4).

La tabulacidon de la encuesta se detalla en el Anexo 5, los principales resultados

se muestran en la siguiente infografia:

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE

INSECTICIDAS ORGANICOS

Huertos

Siendo el cultivo de ornamentales
el primordial con 56.8%, seguido
por el cultivo de frutas con un 50%,
del nimero de huertos o jardines
registrados el 70.5%

El B1.8% de los encuestados,
muestran que el lugar donde
prefieren adquirir el
insecticida organico son los

supermercados de la ciudad.

Figura No 1: Infografia resultados cuantitativos
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El analisis multivariado de los resultados de las encuestas permite establecer las

siguientes conclusiones:
Andlisis de correlacién

El andlisis de correlacion se realiza en base a la informacion de las encuestas,
los resultados permiten concluir que no existe una fuerte relacion positiva entre
las variables que formaron parte del cuestionario. La combinacion de variables
con el mayor coeficiente de relacion es 0,5312 que se presenta entre la
frecuencia de compra y el tipo de promocién, esto permite concluir que las
personas que adquieren insecticidas con mayor frecuencia prefieren la

promocién de 2x1 en la compra del producto.
Andlisis de modelo de precios VanWesterndop

El uso del modelo de fijacion de precios de VanWesterndop establece que el
precio de indiferencia se ubica en $ 6 que es donde se cruzan las curvas de
precio barato y caro. El precio 6ptimo es $ 5,75 que es el cruce entre las curvas
de precio demasiado barato y demasiado caro, por lo tanto, el rango de precios
recomendado se ubica entre $ 5,75 y $ 6,00. Este rango de precios concuerda
con lo establecido en el grupo focal, donde los participantes mencionaron el
precio entre $ 5y $ 8 (Anexo 6). Esto permite concluir que el precio con mayor

ajuste al criterio de los consumidores es $ 6,00.

Analisis de estadistica inferencial

Al relacionar la variable de conocimiento de insecticidas organicos y frecuencia
de compra de insecticidas, se establece que los encuestados que conocen los
insecticidas organicos tienen una frecuencia de compra menor a los encuestados
gue no conocen insecticidas organicos (Anexo 7), esto permite concluir que
existe una frecuencia de compra de insecticidas que no tienen componentes

organicos.

Con respecto a la relacion entre el género del encuestado y el tipo de semilla
gue desea recibir como obsequio de compra, tanto hombres como mujeres

prefieren la albahaca, en el caso de los hombres prefieren el rdbano como
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segunda opcién de obsequio antes que el cilantro. Por el contrario, las mujeres

prefieren el cilantro antes que el rAbano (Anexo 8).

Al relacionar la variable edad y el interés en los insecticidas organicos, se puede
concluir que las personas entre 35 y 50 afios tienen mayor interés en los
insecticidas organicos (Anexo 9). En el caso de la edad no existe una
diferenciacion entre hombres y mujeres en el interés por los insecticidas

organicos (Anexo 10).
3.2 Conclusiones del andlisis del cliente

La informacion captada en la entrevista a los expertos se alinea con la
descripcion de factores del analisis de entornos, en la cual se menciona, que
existe una tendencia favorable a la agricultura urbana, como una respuesta de
la sociedad a minimizar su impacto en el medio ambiente. Esto provoca que el
uso de productos organicos tenga mayor vigencia en la actualidad y su tendencia
se incremente en el futuro. Esto permite concluir que el comportamiento del

consumidor es favorable hacia el consumo de productos organicos.

Las instituciones publicas como el Municipio de Quito, tienen programas que
apoyan estas iniciativas de agricultura urbana y uso de insecticidas organicos,
esto es otro aspecto que favorece la ejecucion del proyecto e incide en un
comportamiento favorable de los consumidores hacia el producto.

Los resultados obtenidos en el grupo focal apuntalan las conclusiones anteriores,
los consumidores son favorables al uso de productos organicos, especialmente
en sus huertos debido a que conocen el dafio ambiental que se genera con el

uso de insecticidas quimicos.

Los resultados de la encuesta indican que los consumidores tienen preferencia
por adquirir sus productos organicos en el supermercado, por lo que es
importante tomar en cuenta este aspecto para construir un canal de distribucion

gue se adapte a las necesidades de los consumidores.
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Con respecto al comportamiento del consumidor, se establece que el mercado
objetivo del producto se enfoca en una poblacion madura, con edades entre 35
y 50 afos, no existe una diferenciacion por género, tanto para hombres como

para mujeres este producto es apetecido.
4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el andlisis interno, externo y cliente

La construccion de la oportunidad de negocio se fundamenta en los factores
favorables encontrados en el analisis de entornos y cliente, de esta manera el
emprendedor puede delinear su modelo de negocio en base a los impulsores del
proyecto. En el caso del presente plan de negocios, la oportunidad de negocio
se establece en lo siguiente:

En el analisis de entornos se pudo determinar que existen aspectos positivos del
entorno politico, debido a que los organismos publicos nacionales y locales,
tienen como objetivo comdn minimizar el impacto de las actividades del ser
humano en el ambiente. Estas acciones, han provocado la creacién de una
conciencia ambiental, la cual se ha trasladado a la agricultura urbana, como una
respuesta de las personas que habitan en la ciudad a cultivar sus propios
alimentos, en la medida que sea posible debido a connotaciones de espacio y
tiempo.

Este andlisis se demuestra con los resultados establecidos en la encuesta, ya
gue, el 84% de los encuestados disponen de un huerto en su hogar, el principal
tipo de plantacion se refiere al cultivo de ornamentales, frutales y otro tipo de

vegetales y hortalizas.

El comportamiento de las personas que tienen jardines y/o huertos en su hogar
es cuidar estas plantaciones con el mejor producto disponible, es ahi donde
radica la necesidad de estas personas.
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Esta necesidad de productos de buena calidad y de menor impacto con el
ambiente se satisface con el insecticida organico, ya que los consumidores que
tengan una alta valoracidon por el cuidado del ambiente pueden escoger este

insecticida para utilizar en su huerto.

En este aspecto radica una importante oportunidad de negocio, en la satisfaccion
de necesidades de cuidar su huerto con productos organicos, a esta necesidad

desea responder el presente plan de negocios.

Otro aspecto encontrado en el entorno se refiere a la generacion de una politica
agropecuaria, para impulsar el desarrollo nacional por medio de la creaciéon de
proyectos en el campo agricola. Estos proyectos no se ubican Unicamente en el
sector rural, sino que tienen incidencia en el sector urbano con la creacion de

proyectos de agricultura urbana.

La cual busca el concientizar a la sociedad en el manejo de productos quimicos,
este es el caso del proyecto AGRUPAR que prefiere el uso de productos
organicos para incentivar el crecimiento de la agricultura urbana, esto beneficia

a las iniciativas de emprender un insecticida a base de fuentes organicas.

En lo que respecta al analisis de la industria, el producto organico debe llegar al
consumidor final a través de intermediarios y/o distribuidores, han sido
identificados como puntos de venta del insecticida organico, tiendas

especializadas en productos agricolas y supermercados.

En este ultimo caso, los encuestados lo identifican como el sitio idoneo para
adquirir el insecticida, por lo que es importante, que el proceso de produccién y
el producto final se adapten a los requerimientos impuestos por los
supermercados para exponer el insecticida en sus perchas. El cumplimiento de
estos requisitos es una oportunidad de negocio para ingresar en un fuerte canal

de distribucion como son los supermercados.
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El comportamiento del consumidor medido a través de las encuestas, establece
gue existe en el mercado la emisién de promociones para incentivar la compra,
de acuerdo al andlisis estadistico, se determiné que los consumidores son muy

proclives a la compra mediante incentivos como la entrega de producto adicional.

Este incentivo beneficia a los productos nuevos y para que tenga un mayor
impacto debe ser trabajado en coordinacién con el punto de venta, para que esta
oportunidad de negocio tenga mayor impacto debe escogerse un canal de
distribucién que sea aficionado a estas promociones.

Considerando estas oportunidades de negocio en la construccién de las
estrategias comerciales y operativas, existe una mayor probabilidad de que el

proyecto tenga una viabilidad financiera.
5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

Para alcanzar los objetivos planteados en el presente proyecto, se establece
como estrategia general de marketing la estrategia de diferenciacion combinada
con la de segmentacion; la primera estrategia se enfoca en brindar atributos
singulares para crear un mayor valor para el cliente (Kotler & Armstrong, 2013).
Esta diferenciacion consiste en crear un insecticida organico que se diferencia
de los ya existentes en el mercado en base al uso de productos 100% naturales
con certificacion organica en el proceso de elaboracion, con el fin de evitar la
contaminacion y que su uso no afecte la salud de las personas, asi como no

cause efectos secundarios en los cultivos, agua y suelo.

En el caso de la segunda estrategia de segmentacion es importante para la
comercializacion de insecticida organico ya que consiste en dividir el mercado
en distintitos grupos de compradores que tengan similares necesidades,
caracteristicas y comportamiento (Kotler & Armstrong, 2013), ya que los futuros
consumidores pueden tener huertos grandes, pequeinos o jardines y se debe

conocer sus necesidades para poder satisfacerlas y poder ganar espacio en el
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mercado. Adicional también se utilizara la estrategia de segmentacion o enfoque
en la publicidad del producto, en vista de que, en el sondeo realizado, se
evidencia que las personas que estarian interesados en adquirir el producto,

desean recibir informacién por diferentes canales.

La implementacion de estas estrategias se basa en las caracteristicas ecolédgicas
y naturales que tiene el producto tanto en el proceso de elaboracion como en los
insumos usados en el mismo, obteniendo de esta manera un producto que busca
proteger el medio ambiente y que no sea nocivo para la salud de las personas,

animales y los cultivos en general.
5.1.1 Mercado Objetivo

Segun las proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC),
se proyecta que para el afio 2018 el pais tenga 17.023.408 habitantes, sin
embargo, la produccion y comercializacion de insecticidas organicos se dirigira
a la ciudad de Quito con una proyeccion del mismo instituto de 2.690.150

habitantes.

A partir de las encuestas se obtuvo que el mercado potencial del insecticida
organico se ubica en personas de 35 a 50 afios de edad con el 48.1%, seguido
por las personas de 26 a 34 afios de edad con un 44,2%, sin dejar de lado que
segun la edad la razén de consumo puede variar. Para definir con mayor claridad
el mercado objetivo al que el insecticida organico quiere apuntar se identifica el
estrato socioeconémico de estos, en las encuestas se pudo determinar que el
precio con mayor ajuste al criterio de los consumidores es $6,00 por lo que se
requiere un nivel socioeconomico medio. Segun la encuesta realizada por el
INEC en el afio 2011 en el Ecuador existen 5 niveles socioecondémicos dentro de
los cuales podemos segmentar a tres: A con el 1.9%, B con el 11.2% y C+ con
el 22.8% dando un total del 35% de la poblacién (INEC, 2011).
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Tabla No 3: Mercado Objetivo

Tipo de Segmentacion Segmento Detalles del Segmento

Geografica 2.690.150,00 |Poblacidn total de Quito afio 2018

676.753,43 |Poblacion de Quito de 35 a 50 afios

Demografica 575.240,42 |Poblacidn con jardin en casa o departamento

1.300,00 |Huertos activos del proyecto "AGRUPAR"

Psicografica 201.334,15 |Clase social media A,B,C+

% de aceptacion 155.027,29 |77 % aceptacidn insecticida orgdnico

Adaptado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).
5.1.2 Propuesta de valor

Para definir la propuesta de valor, se utiliza el modelo Canvas, con el cual se
busca describir la esencia del negocio a través de sus componentes para generar
valor a los clientes en base de la satisfaccion de sus necesidades, a

continuacion, se diagrama la propuesta de valor de la empresa:
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Actividades clave

\'...

X
Compra de los insumos 100%
naturales
Proceso de elaboracion del
insecticida
Proceso de envasado y
Socios clave etiquetado
Disefio de estrategias de
comercializacion.
- w Obtencion de la cerificacion
ol ) organica para el insecticida
! "I:Zr
CONQUITO
Provesdores de insumos
naturales
Proveedores de materiales de
empague Recursos clave
£ ,‘: "y
=i

Talento humano calificado
Compra de insumos 100%
naturales
Abastecimiento de materia prima
Equipamiento para el proceso
de elaboracion del insecticida

Propuesta de valor

Ofrecer a los futures consumidores
un insecticida orgdnico de calidad,
elaborado a base de insumos 100%
naturales en envases reciclables
que elimine las plagas de insectos
de los huertos o jardines de manera
natural. Principalmente se busca
cuidar la salud de las personas,
reducir la contaminacion del
ambiente v que no cause efectos
secundarios en los cultivos, agua v
suelo, el producto contara con
certificacion organica.

Relaciéon con los clientes

T
1
“;Z
Comunicacion con el
consumidor mediante pagina
web, redes sociales, comeo
electronico.

Contacto directo con los
clientes y con canales de
distribucion
Se buscara generar un vinculo
con los consumidoras y
canales de distribucion
mediante actividades de
promocion y comunicacion gue
permitan generar una relacion
a largo plazo.

Canales

=R

Canal indirecto a través de
Distribuidores
Tiendas especializadas en
productos organicos
Supermercados del pais como
Cadena La Favorita, EI
Rosado.

Bioferias

Segmento de clientes

L8

Hombres v mujeres entre 30 v
50 afos de edad de estrato
social A, By C+ vy las personas
que tengan huertos o jardines
en sus viviendas, asi como los
1300 huertos actives del
proyecto "AGRUPAR" del
Municipio de Quito.

Estructura de costos

b
SN
Gastos administrativos
Gastos de produccidn
Gastos de mercadeo y distribucion
Gastos cerificacion organica y registro sanitario

Fuente de ingresos

Aporte directo de los accionistas
Financiamiento bancario
Ingreso por ventas del insecticida por los diferentes canales de distribucian
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5.2 Marketing Mix
5.2.1 Producto

El producto que se busca ofrecer al mercado objetivo es un insecticida organico
elaborado a base del aji, planta herbacea de caracter silvestre de 80 cm de alto
aproximadamente, originaria de Brasil, Ecuador y Perq, perteneciente a la familia
Solanaceae, género Capsicum, especie Chinense Jacq (conocido como aji de
ratén en Ecuador). El insecticida organico elaborado con insumos naturales nace
de la idea de ofrecer una alternativa a los productos quimicos cuyos compuestos
son toxicos tanto para el medio ambiente, como para la salud de las personas.
Este insecticida busca reducir la aparicion de plagas a la vez que nutre a las
plantas gracias a sus componentes naturales, contribuyendo con el medio

ambiente y promoviendo un mejor aprovechamiento de recursos naturales.

Atributos: Los insecticidas elaborados a base de productos naturales y
organicos tienen mayores atributos que los insecticidas a base de productos
quimicos, ya que son facilmente biodegradables y no producen ningun tipo de
contaminacion gracias a los elementos naturales con los cuales son elaborados,
a diferencia de los quimicos que producen altos niveles de contaminacion en los
cultivos donde son aplicados. En la actualidad se ha expandido el uso de
insecticidas a base de plantas naturales, como es el caso del aji y ajo, la
aplicacién de estos productos ofrece un mejor trato con la planta y menor impacto
en la contaminacion del ambiente, es por ello, que son ideales para la aplicacion

en cultivos y huertos urbanos.

e Aji: La descripcion de componentes del aji se presenta en la siguiente tabla:

Tabla No 5: Componentes aji

Valor de componentes por 100 gramos de aji

Carbohidratos 9,4 gramos
Azlcares 5,1 gramos
Grasas 0,2 gramos
Proteinas 2 gramos

Agua 87 gramos
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Valor de componentes por 100 gramos de aji
Vitamina A 0,27 gramos
Vitamina C 2,42 gramos
Hierro 1,2 gramos
Magnesio 0,23 gramos
Potasio 3,40 gramos

Tomado de: (Organizacion de la Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2010)

El aji es un producto originario de América, perteneciente a la familia de las
solanaceas, existe evidencia de su consumo Yy utilizacibn como repelente de

plagas en los cultivos que datan de hace 5.000 afios.

Su acciéon antiviral e insecticida tiene mayor fuerza en insectos que se
encuentran en el follaje de las plantas. La principal accion insecticida del aji se
encuentra en el fruto y su accién es preventiva, por lo cual no es efectivo cuando

un cultivo ha sido atacado por una plaga de insectos.

eAjo: La descripcion de componentes del ajo se presenta en la siguiente tabla:

Tabla No 6: Componentes ajo

Valor de componentes por 100 gramos de ajo
Carbohidratos 33 gramos
Azlcares 1 gramo
Grasas 0,5 gramos
Proteinas 6,36 gramos
Niacina 0.7 gramos
Vitamina B 1.2 gramos
Vitamina C 3.12 gramos
Calcio 1.81 gramos
Hierro 1.7 gramos
Magnesio 0.25 gramos
Fosforo 1.53 gramos
Sodio 1.7 gramos
Zinc 1.16 gramos

Tomado de: (Organizacion de la Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura, 2010)

El ajo es una planta que es muy utilizada en el campo de la alimentacion,

medicina y en la elaboracion de productos industriales, como es el caso del uso
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en insecticidas. El ajo es una planta de la familia de las liliaceas, que se
encuentra emparentada con la cebolla y el puerro. En su accién como repelente
contra insectos, se enfoca en eliminar plagas de cochinillas, pulgones, mosca
blanca y acaros, ademas, no permite el aparecimiento de hongos en las hojas

de las plantas (Agriculturers: Red de especialistas en agricultura, 2017).

Los principios activos del ajo se concentran en el bulbo, que son conocidos como
los dientes de ajo, el efecto que causa en los insectos es la sobre excitacion del
sistema nervioso, provocando la inhibicion de alimentarse de la planta y la

reduccion en la puesta de huevos.
e Beneficios del uso de insecticidas de aji y ajo:

Entre los beneficios del uso del aji y ajo como insecticida, se menciona que es
un producto totalmente biodegradable, ya que su olor desaparece a los minutos
de ser aplicado, lo cual es una fuerte diferencia con los insecticidas a base de

productos quimicos, que se mantienen en el ambiente por varias horas.

Otra diferenciacion en el uso de insecticidas preparados a base de productos
naturales es que no alteran el sabor de los frutos y/o hojas donde son aplicados,
esto en beneficio del agricultor y su producto final. Los insecticidas elaborados
con productos como el ajo y aji no deben ser almacenados en materiales
metélicos, debido a que pueden producir una reaccién activa que disminuya su

efecto de repelencia contra los insectos.

El momento ideal de aplicacion del insecticida es en las primeras horas de la
mafiana 0 en momentos previos a la caida del sol, ya que el calor y la
temperatura excesiva pueden influir en la reduccion de los efectos sobre las

plantas aplicadas.
Branding

El nombre seleccionado para la marca del insecticida organico es TARPUKUY,
palabra en quechua cuyo significado hace alusion a la siembra de una semilla'y
el compromiso de que esta semilla germine, crezca y se multiplique para

favorecer a la humanidad, se escogi6 este nombre porque la proyecto se siente
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comprometido con ofrecer un producto enmarcado en el cuidado del medio
ambiente, buscando la responsabilidad social a través de acciones que permitan
dejar a las futuras generaciones un producto que reduzca la contaminacion

ambiental y su uso no sea nocivo para la salud de las personas.

Figura No 2: Marca

Disefio del logotipo

Una vez definido el nombre de la marca se disefié el logotipo el cual es la
representacion grafica de la marca compuesta por letras, se incluye también un
imagotipo que utiliza una imagen (isotipo) que trabajan de manera conjunta para
ser una estructura muy visible. Asi como, se representd los principales
componentes del insecticida como son el aji y el ajo, utilizando la imagen del ajo
junto al aji, dentro de un sol radiante y en la parte baja destacando el hombre
Tarpukuy en color verde, destacando que es un insecticida natural, como se

aprecia a continuacion

Figura No 3: Logotipo

Colores: Los colores que se utilizan en el disefio del logotipo buscan en su
conjunto relacionar la marca con lo natural del producto, por esto se utiliza
diferentes tonalidades del color verde ya que es un color relajante y refrescante,
gue esta relacionado con lo natural y simboliza la vida, la fertilidad y la buena

salud.
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Slogan: El slogan de Tarpukuy hace referencia al significado de su hombre como
la siembra de una semilla y el compromiso de que esta semilla germine, crezca
y se multiplique para favorecer a la humanidad, por esta razén se selecciona

como slogan la frase “Creciendo contigo”.
Envase y etiqueta

Para el envase del producto se utilizara una botella con dispensador en spray
(atomizador) elaborado en polietileno de alta densidad compatible con productos
para la agroindustria de capacidad para 500 ml, permitiendo que el producto se
mantenga en el estado original sin el traspaso de olores con contacto con el
exterior, preservando las caracteristicas y propiedades del insecticida natural. El
envase cuenta con un gramaje de 100 +5.0 gr, diametro 85 mm. Color verde con

amarillo.

El atomizador evita el contacto directo con el producto y en su punta cuenta con
un seguro para mantener el producto cerrado, previniendo la manipulacion del
producto por parte de nifios. El envase tendra la caracteristica de ser
biodegradable, contara con ciertas propiedades para lograr una descomposicién
fisica, quimica, térmica y biolégica que permita la conversién en dioxido de
carbono, biomasa y agua. El proveedor del envase sera la empresa Induservi.

Se estima que el costo del envase mas el atomizador unitario es de $ 0,68.

La etigueta contara con lo dispuesto por las entidades de control relacionadas
con el nombre y direccion del fabricante, nombre del producto, peso neto, fecha
de elaboracion y fecha de vencimiento.

Figura No 4: Envase plastico
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El costo que implica el etiquetado del producto se establece en $ 0,18 por unidad.

La ficha técnica del insecticida es la siguiente: TARPUKUY es un producto
elaborado con extractos de Aji y Ajo. El rango de su efecto protector va desde
repelencia, disuasion de la alimentacion y oviposicion, hasta toxicidad aguda e

interferencia con el crecimiento y desarrollo de los insectos plaga.

Uso y dosis: TARPUKUY es (til para el control de insectos-plaga, como Afidos y
Broca del Café. Se aplica al follaje en dosis de 1-2 cc/litro. Es altamente
compatible con insecticidas, es altamente efectivo para el manejo integrado de
plagas, porque los componentes repelentes y alelopaticos disturban el nicho de

la plaga, quedando facilmente expuesta al producto biocida.
Soporte

Se dispondra de una linea de contacto y de una direccién de e-mail con el fin de
gue haya un medio de comunicacién entre el consumidor y la empresa, en esta
linea se podran solventar inquietudes, recibir quejas y sugerencias sobre el

producto y su uso.
5.2.2 Precio

Segun Mufiz (2010, p. 143) “el precio es la estimacion cuantitativa que se
efectlia sobre un producto y que, traducido a unidades monetarias, expresa la
aceptacion o no del consumidor hacia el conjunto de atributos de dicho producto,
atendiendo a la capacidad para satisfacer necesidades”.

Estrategia general de precio

La estrategia general de precio que se utilizara es la de fijacion de precios por
costos, que consiste en “fijar los precios mediante un margen, lo que supone
aplicar un incremento a los costos totales del producto y obtener asi el precio”
(Kotler & Armstrong, 2013, p. 477). Es recomendable que el precio se fije de
acuerdo al costo mas un margen de utilidad en la etapa de introduccién. De

acuerdo con esta estrategia se establecera el precio considerando para el efecto
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el costo de la materia prima, materia prima indirecta como envase primario,
secundario, etiquetas y gastos administrativos, operacionales mas un margen de

ganancia.
Costo de venta

El costo de produccion es el valor monetario que la empresa incurre al momento
de elaborar el producto, el cual considera el costo de la materia prima, costos de
empaque y etiquetado (Anexo 11). El costo de venta es de $4,53, como se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla No 7: Costeo proceso de produccién

Ajo bulbo seco 1,18
Aji de raton 0,82
Envase de plastico 0,26
Atomizador 0,42
Etiqueta de envase 0,18
Cart6n exterior 0,06
COSTO PRODUCCION 2,92
Gastos generales: 0,3
Gastos sueldos y salarios: 1,31
COSTO DE VENTA 4,53
Margen de utilidad productor (29,12%) 1,31
PRECIO DISTRIBUIDOR 5,85
Margen de utilidad distribuidor (9,25%) 0,54
PRECIO VENTA 6,38

Al costo de la materia prima se suma los gastos generados por sueldos y salarios
y gastos generales que suman 1,61 centavos por cada envase de 500 ml. Se ha
considerado un margen de utilidad para la empresa del 29,12% y un margen
para el distribuidor del 9,25%, en consecuencia, el precio de venta por cada

envase de insecticida Tarpukuy de 500 ml es de $6,38 valor que esta dentro del
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rango de precios que el consumidor estaria dispuesto a pagar obtenido del

analisis cualitativo y cuantitativo.

Estrategia de entrada

Se establece como estrategia de entrada, la estrategia de precios de
penetracion, que “consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir una
penetracion de mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un
gran nimero de consumidores y conseguir una gran cuota de mercado” (Kotler
& Armstrong, 2013, p. 570).

Estrategia de ajuste

La estrategia de ajuste de precios establecida para el proyecto corresponde a la
fijacion de descuentos e incentivos, la cual consiste en reducir los precios para
recompensar al consumidor por determinadas acciones 0 respuestas. Se
ofrecera descuento al canal de distribucion en momentos en los cuales se
disminuya la demanda del producto, para recompensar su funciéon (Kotler &
Armstrong, 2013, p. 576), de igual manera se ajustard precios a través de
descuentos por temporada a los consumidores que adquieren el producto, a
través de esta estrategia se buscara incentivar la compra del producto con la
entrega de producto adicional gratis, con el fin de apoyar a las tiendas minoristas

en la fijacion de promociones en temporadas bajas.
5.2.3 Plaza

El componente de plaza del marketing mix, se refiere a la definiciéon de los
recursos y capacidades que debe tener la empresa para la entrega del producto
hacia el consumidor final (Lambin, Galluci, & Sicurello, 2015). La plaza en el
marketing mix establece el canal de distribucion, el cual estd conformado por
socios interdependientes en acciones y necesidades, pero independientes en

recursos.
Estrategia de distribucién

Se ha determinado que se utilice la estrategia de distribucion intensiva, la cual

consiste en buscar el mayor numero de puntos de venta posibles para asegurar
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la venta del producto (Kotler & Keller, 2006, p. 498). Esta estrategia tiene como
ventaja la de maximizar la disponibilidad del producto y proporcionar gran
participacion en la compra del producto, debido a la exposicion de la marca
gracias a la estructura del canal de distribucion.

Estructura del canal de distribucion

El producto se comercializara a través de distribuidores que en este caso lo
conforman los principales supermercados del pais y las tiendas especializadas
que distribuyan productos de origen organico. El precio establecido por la
empresa para el distribuidor es de $5,84 mas un margen de utilidad del 9,25%
que corresponde a 0,54 centavos de délar. La politica de pago con el canal de
distribucién es el 60% de las ventas al contado y 40% de las ventas en un plazo
de 30 dias.

Tipos de canales de distribucion

La entrega del producto hacia el cliente utilizara el tipo de canal de distribucion
indirecta como canal comercial, el cual requiere de intermediarios para llegar al
consumidor final, en este caso el canal es de nivel uno ya que se conforma por
el productor, un distribuidor y el consumidor; y, para el canal social se utilizaran

las bioferias para entregar el producto, como se muestra en la siguiente figura:

Cadenas de Consumidor

final

supermercados, tiendas
especializadas, Bioferias

Figura No 5: Canal de distribucion
5.2.4 Promocion y publicidad

Estrategia de promocion

La estrategia de promocién, que se considera para el proyecto, es la estrategia
push o de empuje, la misma que ha sido seleccionada tomando en cuenta el

canal de distribucién indirecto que se utilizara en plaza. Esta estrategia permite
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enfocar la publicidad del producto al consumidor final con actividades realizadas

a través del distribuidor, para generar demanda.

Para este caso se han diseflado las siguientes actividades para el mix
promocional basados en la estrategia de empuije:

e Publicidad:

La publicidad se refiere a “toda comunicacion no personal y pagada para la
presentacion y promocion de ideas, bienes o servicios por cuenta de una

empresa identificada” (Kotler & Armstrong, 2013, p. 579).

El principal objetivo de la publicidad de la empresa es informar al mercado sobre
el nuevo producto y motivar la necesidad de adquirirlo. En base a esto se
propone crear una camparia publicitaria que dé a conocer al consumidor sobre
las propiedades y beneficios de la utilizacibn de un insecticida organico,
elaborado a partir del aji de raton y el ajo; y, buscar que el cliente recuerde la

marca y reconozca el producto.
Las actividades y los medios que se utilizaran son los siguientes:

Redes sociales: La publicidad utilizada a través de redes sociales se hara en
Facebook e Instagram. Estas redes sociales se han convertido en medios con
mayor penetracién y alcance, ya que pueden llegar a una gran cantidad de
usuarios a un costo relativamente bajo. Se hardn campafas continuas, enviando
informacion de Tarpukuy, propiedades y beneficios de su utilizacién, ademas de
promociones por lanzamiento. La publicidad en redes sociales es muy importante
para la empresa ya que en la investigacion de mercado se determind que los
encuestados prefieren recibir informacion por medio de las redes sociales. Se
estima generar un gasto de $200 mensuales en redes sociales que seran

repartidos en 2 campafas publicitarias cada quince dias.

Disefio de paginaweb: La empresa contara con una pagina web con un formato
basico que atraiga al usuario y lo incentive a navegar, tendra informacion
referente a la empresa, filosofia empresarial, producto, beneficios, propiedades,
galeria de fotos del proceso de elaboracién del insecticida, canales donde

encontrar el producto, sugerencias y contacto. El costo por el disefio de la pagina
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web es de $554 por una sola vez, este costo ya incluye el dominio y el hosting,
a partir del segundo afio de uso de la pagina web se cancelara un valor de $161

mas IVA por la actualizacion y mantenimiento de la pagina web.
Promocién de Ventas

La promocion de ventas consiste en incentivos a corto plazo que fomentan la

compra o venta de un producto o servicio (Kotler & Armstrong, 2013, p. 581).
Relaciones Publicas

Se organizaran charlas mensuales dirigidas a los agricultores y publico en
general, con el fin de dar a conocer Tarpukuy, en las charlas se entregara
aproximadamente 1000 muestras gratis del producto, con el fin de que los
interesados usen el producto y comprueben sus propiedades. La entrega de las
muestras gratis de insecticida Tarpukuy tiene un costo de $581, que corresponde

a la elaboracion de 2.000 muestras.

Asistencia a ferias: Se acudira a ferias relacionadas con productos organicos,
en donde la empresa participara con un stand para ofrecer el producto, realizar
contactos y negocios y evaluar el nivel de interés y reaccion de los compradores
y obtener presencia como empresa ante la competencia y los clientes. Se
entregaran flyers a los asistentes. El costo por la impresién de los volantes es de
$300 incluido IVA por 2500 volantes a full color en papel couche, y el costo por
la participacion en la feria se estima en $4.000 anuales.

Publirreportajes: Se contactara con revistas que publiciten productos de tipo
organico o especializada en la agricultura y que faciliten la publicacién del
producto, con el fin de que el publico conozca el insecticida natural, las
propiedades de los principales ingredientes del insecticida y los beneficios de su
uso. Como por ejemplo la revista EI Agro donde se encuentra informacion y
productos de interés para los agricultores y la revista mensual emitida por la
cadena de supermercados La Favorita, en la cual dan a conocer los nuevos
productos con informacion relevante para interés del publico. El costo estimado

en estas publicaciones es de $1.500 anuales.
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e Marketing directo

A través del marketing interactivo se busca realizar una promocion del producto

de forma regular y continuada. Los medios que se utilizara son:

E-mailing: Se enviara informacion de Tarpukuy, descuentos y promociones a
través de correos electronicos segmentados, para lo cual se contratard una
empresa especializada en servicios de email marketing que consiste en la
utilizacion de una base de datos segmentados segUn nuestros requerimientos.
El envio se realizara una vez a la semana durante los seis primeros meses de
funcionamiento del proyecto. El costo de este servicio es de $900,00 incluido
IVA.

5.2.5 Proyeccién costos plan de marketing

El presupuesto establecido para el desarrollo de las actividades del plan de
marketing se muestra en el Anexo 12.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacién

6.1.1 Misién

“Somos una empresa ecuatoriana dedicada a la elaboracion de insecticidas
organicos a base de aji y ajo, que busca satisfacer las necesidades de los
consumidores con un producto natural y de buena calidad que promueva el
cuidado del medio ambiente, la salud de las personas y el ahorro representativo
para cada cliente a través del trabajo sostenible, innovacion constante y relacion

amigable con la comunidad donde operamos”.
6.1.2 Vision

“Para el 2023 ser una empresa ecuatoriana autosuficiente y rentable, enfocada
en brindar soluciones al sector agricultor con productos naturales amigables con

el medio ambiente y que promuevan la salud de las personas”.
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6.1.3 Objetivos

Objetivos a mediano plazo 2 a 3 afios)

Utilizar el 69% de la capacidad instalada de la empresa para elaborar
productos derivados de la industria agricola a partir del segundo afio de

funcionamiento de la empresa.
Incrementar las ventas de la empresa entre un 3,15% anual a partir del 2019.

Mantener los gastos generales de la empresa hasta un 9,60% de las ventas

hasta el afio 2020.

Objetivos a largo plazo (3 a 5 afios)

Lograr un margen de rentabilidad sobre ventas de 4,50% en el tercer afo de

funcionamiento de la empresa.

Lograr que la rentabilidad sobre el capital aportado por los socios para el
2021 sea entre el 12%.

A partir del 2020 reducir la relaciéon entre gastos operacionales e ingresos
por ventas hasta el 23%, con el fin de incrementar la eficiencia operacional

de la empresa.

Incrementar en el afio 2023, la presencia de la empresa a nivel nacional con

un insecticida elaborado a base otros productos naturales.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Procesos requeridos para el funcionamiento de la organizacion

La operacion de la empresa se fundamenta en tres macroprocesos que se

consideran importantes, estos son: estratégicos, claves y los de soporte, como

se presenta a continuacion:
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Mapa de procesos
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Figura No 6: Mapa de procesos

Procesos Estratégicos: Relacionados con el establecimiento de politicas y
estrategias, fijacion de objetivos que orientan la gestion de la empresa. Este
proceso estard a cargo de la Gerencia General y se refiere a la planeacién
estratégica y gestion de calidad.

Procesos Operativos o claves: Son aquellos procesos que proporcionan el
resultado previsto por la organizacion. Son los llevados a cabo por el area de
producciéon que incluyen el abastecimiento, produccion, logistica interna y

externa y comercializacion.

Procesos de Soporte: Son los procesos que sirven de apoyo y proveen de los
recursos que necesarios para los procesos claves y estratégicos, estos son:
Gestion financiero y administrativa.

Cadena de valor

Para el cumplimiento de las estrategias planeadas, es necesario la existencia de
una cadena de valor en donde se describan los procesos y actividades
necesarias para efectuar las operaciones de la empresa e identificar aquellas
gue generan valor tanto para la empresa como para el cliente, como se muestra

en la siguiente figura:
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INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
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Figura No 7: Cadena de valor

6.2.2 Ciclo de operaciones

El proceso de elaboracion de Tarpukuy se inicia con el abastecimiento de la

materia prima, la descripciébn completa se detalla a continuacion:

Recepcion de la materia prima: Se recibe la materia prima y los insumos
necesarios para la elaboracion del insecticida, los mismos que son verificados

para que cumplan con los requisitos de calidad.

Lavado y desinfeccion del aji: En el area de produccion el aji es colocado en
mesas de hierro donde se retiran las hojas para ser ubicados en una pileta de
acero inoxidable para proceder a lainmersion en agua, con el objetivo de eliminar
todas las impurezas y suciedad del aji y ajo, se procede a la desinfeccién con

productos naturales para no alterar la composicion del aji.

Trituracion: Se procede a colocar el aji y ajo en la trituradora de forma manual

para ser triturados de forma mecanica.

Formulacién del insecticida: Se ubica el liquido obtenido de la Trituracion del
aji y el ajo y se coloca en tanques de acero inoxidable para la respectiva

formulacion. La formulacion para el insecticida en una presentacion de 500 ml
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es la siguiente: 908 gr de Ajo, 454 gr de Aji, 1400 ml de Agua. Se mezcla el
liguido obtenido del aji y ajo con el agua para luego proceder a la filtracion.

Filtracion: Se procede a filtrar la mezcla liquida para separar las impurezas

sélidas que pueden haberse generado en la trituracion.

Control de calidad: Se realiza una verificacion de la calidad del producto antes
de ser envasado, se toman muestras del liquido para realizar las pruebas y estar
seguros que el producto esta de acuerdo a las especificaciones de insecticida

natural.

Envasado: El insecticida es envasado en contenedores especificos, para que el

producto no se contamine, mediante la maquina envasadora.

Sellado: Una vez envasado el producto, se procede a colocar el atomizador para

sellarlo de manera automatica y por ultimo se procede al etiquetado del producto.

Almacenamiento: El producto final se almacena en condiciones adecuadas

para su conservacion.

El diagrama de flujo donde se muestra el proceso de produccion y

comercializacién (Anexo 13).

Para realizar el costeo de la produccion del insecticida natural, se considera el
tiempo en horas que toma llevar a cabo cada actividad durante el proceso de
produccién, asi como el responsable, tiempo hora de trabajo y sueldo por hora
del trabajador involucrado. En este sentido se puede observar que todo el
proceso de produccion del insecticida toma 6 horas, el costo del proceso
realizado en el tiempo estipulado es de $15,46, referido a la mano de obra directa

aplicado en la produccion:
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Costeo MOD - Proceso de produccion del insecticida natural

- L _ Tiempo Valor Costeo
Actividades produccion insecticida natural Responsable ) Hora $ MOD $
Recepcion de materia prima Operario Produccion 0,67 2,41 1,61
Verificacion del buen estado y calidad de la materia prima | Operario Produccion 0,50 2,41 1,21
Lavado y desinfeccion del ajiy ajo Operario Produccion 0,83 2,41 2,01
Trituracion del ajiy ajo Operario Produccion 0,42 2,41 1,01
Formulacion del insectida Operario Produccion 0,33 2,41 0,80
Filtracion Operario Produccion 0,25 2,41 0,60
Control de calidad Jefe de Produccion 0,50 4,38 2,19
Envasado Operario Produccion 0,50 2,41 1,21
Sellado y etiquetado Operario Produccion 0,67 2,41 1,61
Empaque exterior cajas de 12 unidades Operario Produccion 0,67 2,41 1,61
Almacenamiento del producto listo para distribucion Operario Produccion 0,67 2,41 1,61
Tiempo estimado proceso produccion 6,00 28,5 15,46

6.3 Estructura organizacional

6.3.1 Estructura legal de la empresa

La empresa sera constituida bajo la figura legal de Responsabilidad Limitada, de
acuerdo con lo establecido en la Seccién V Art. 92 de la Ley de Compaiiias, se
‘constituye entre dos o mas personas que responden por las obligaciones
sociales hasta por el monto de sus aportaciones”. La razén social de la compafia
sera TARPUKUY CIA. LTDA.

La representacion legal de la empresa estara a cargo del Gerente General, toda
vez que la Junta de Socios designe al Gerente y quede establecido en los

estatutos de la compafiia.

Para que la compafia se constituya y empiece su actividad econémica debe
tramitar permisos y autorizaciones para su funcionamiento, mismos que se

detallan a continuacion:

1. Reservar en la pagina web de la Superintendencia de Compafias el nombre

de la empresa.

2. Elevacion de la escritura publica de constitucion de la compafiia en cualquier

notaria de la ciudad.

3. Inscripcion de la escritura publica de constitucién en el Registro Mercantil del

Canton del domicilio legal de la compafia.
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4. Designacion y elaboracion de los nombramientos de los administradores.

5. Inscripcion de los nombramientos en el Registro Mercantil del Canton del

domicilio legal de la compafiia.

6. Una vez inscritos los documentos anteriormente mencionados, se acercara a
la Superintendencia de Compafias con el formulario de registro de direccion,
para que esta institucion tome nota y le asigne un niamero de expediente a la

compaifia.

7. Una vez obtenido el nimero de expediente, se procedera a obtener el Registro
anico de Contribuyentes (RUC) en el Servicio de Rentas Internas, con los

formularios respectivos.

8. Con toda esta documentacion se procederd a obtener los permisos de
funcionamiento correspondiente a la LUAE que incluye el permiso del Cuerpo
de Bomberos, asi como también los permisos y registros sanitarios otorgado
por la Agencia Nacional de Regulacién y Control Sanitario (Superintendencia

de Compafiias).

Una vez concluido el proceso de constitucion la compafiia podra empezar con

sus actividades econdmicas.
6.3.2 Disefio organizacional

El disefio organizacional de la empresa se basa en una estructura vertical
sencilla, con el propésito de que se logre la interaccion de todos los miembros
de la organizacion y para que cada uno de ellos aporte todos sus conocimientos
y habilidades, para alcanzar un trabajo eficiente y eficaz generando el
compromiso que determinara el éxito del giro de negocio. El organigrama se

observa a continuacion:
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Figura No 8: Organigrama

Descripcién de funciones del personal

Gerente General: Encargado de dirigir y controlar todas las operaciones
administrativas y financieras de la empresa, velando por el crecimiento y
cumplimiento de las politicas y objetivos conforme la planificacion estratégica.

Representante legal y judicial de la empresa. Sueldo mensual de $1.300,00.

Jefe Administrativo financiero: Encargado del control y manejo de los recursos
humanos y financieros de la empresa. Se encargara: Pago de némina, seleccién
del personal de la empresa y organizar charlas de capacitacion para el personal

de la empresa. Sueldo mensual de $ 650,00.

Jefe de Produccion: Se encargara de la adquisicion de la materia prima,
seleccion de proveedores, supervisara el proceso de produccion y
almacenamiento del producto, vigilara y controlara que el producto salga de la
empresa en 6ptimas condiciones para la comercializacion y finalmente sera el
encargado del control de calidad, manejo de inventario y control de despacho del

producto. Sueldo mensual de $ 650,00.

Operario: Encargado de la recepcion y almacenaje de la materia prima, ejecuta
las actividades de transformacion de la materia prima en el producto final,
empaquetado y etiquetado, limpieza del area de produccion, mantenimiento
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preventivo de los equipos, transporte del producto terminado hacia los
distribuidores. Sueldo mensual de $400,00

Jefe Comercial: Encargado de disefiar estrategias de comercializacion,
negociacion con los distribuidores, elaborar un plan de ventas, promocionaré el
producto y establecera estrategias de marketing para la venta y distribucion del

producto. Sueldo mensual de $650,00

Vendedor: Visita a los distribuidores para comercializar el producto, manejo de
cartera de clientes, apoyo al Jefe Comercial, aplicacion del plan de ventas, cobro

de facturas a los distribuidores. Sueldo mensual $450,00

Los gastos de personal en los que incurrira la empresa se detallan en la siguiente

tabla:

Tabla No 9: Gastos de personal

. Costo
. Salario mensual Costo empresa
Cargo NUumero de personas empresa
por persona mensual

anual
Gerente General 1 1.300,00 1.598,45 19.181,40
Jefe Administrativo financiero 1 650 815,31 9.783,70
Jefe de Produccion 1 650 815,31 9.783,70
Operarios 2 400 1.028,20 12.338,40
Jefe Comercial 1 650 815,31 9.783,70
Vendedor 1 450 574,34 6.892,10
TOTAL SUELDOS 5.646,92 67.763,00

7. EVALUACION FINANCIERA
7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

La proyeccion de ingresos considera el crecimiento de la industria entre el afo
2016 y 2017, que es 3,02%, en base a este porcentaje se establece el
crecimiento de las unidades vendidas en los cinco afios de proyeccioén. En lo que
respecta al crecimiento del precio de venta se utiliza la inflacion promedio entre
el aflo 2011 y 2017 que se ubica en un porcentaje de 0,14% (Banco Central de
Ecuador, 2018).

Con estos indicadores se construye la proyeccion de ingresos. Tomando en
cuenta una capacidad inicial de produccion de 180 envases por dia y 3.960
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envases por mes en el afio 1, en el afio 2 la capacidad mensual de produccién
es 4.080 envases, afo 3 son 4.203, afio 4 son 4.330 y afio 5 son 4.461 envases.
En la siguiente tabla se muestra la proyeccién de ingresos de la empresa entre
el afio 1y afio 5:

Tabla No 10: Proyeccion de ingresos

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
|Ingresos anuales 277517 | 286.314 | 295.346 304.684 | 314.327

El crecimiento promedio de los ingresos anuales entre el afio 1 y afio 5 son el
3,16%, que se asocia a la tasa de crecimiento de la industria en el afio 2017. En
lo que respecta al costo de materia prima, mano de obra directa y costos
indirectos de fabricacion, se incrementan en base al crecimiento de la produccion
por tratarse de costos variables; adicionalmente, se toma en cuenta la inflacion
promedio de 0,14%. En la siguiente tabla se refleja el crecimiento de los costos

de produccién:

Tabla No 11: Crecimiento de los costos

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
| Costos de los bienes vendidos 186.691 192.833 197.642 202.564 206.346

El crecimiento promedio de los costos de produccién es 2,54%, este porcentaje
es menor al crecimiento de los ingresos, lo cual es positivo para la

sustentabilidad de la empresa en los cinco afios de evaluacion.

Los gastos del proyecto comprenden el pago de ndémina del personal de apoyo
del area de produccion y los gastos de operacion, que comprenden el pago de
servicios basicos, insumos de oficina y limpieza, arriendo de las instalaciones,
transporte y los gastos asociados al plan de marketing. La proyeccion de los
gastos se realiza en base a la inflacion promedio de 0,14%, obteniendo el
resultado expuesto en el Anexo 14.

El crecimiento promedio de los gastos entre el afio 1 y afio 5 es 0,44%, es menor

al crecimiento de los ingresos.
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7.2 Inversion inicial del capital de trabajo
7.2.1 Inversion inicial

La inversidén inicial estd compuesta por la adquisicibn de los equipos y
maquinarias necesarias para el proceso de produccién, los gastos de apertura 'y
el capital de trabajo. En el caso de la adquisicion de los equipos se detalla en el

Anexo 15 bajo el nombre de propiedad, planta y equipo:

Los gastos de apertura suman un valor de $ 820,00, que corresponde a los
gastos de constitucion de la empresa, registro de marca y propiedad intelectual
y la obtencion del registro sanitario. El capital de trabajo representa una cifra de
$ 16.940,75, el detalle de este valor se explica en el siguiente punto. El valor total

de la inversioén inicial es $ 59.650,75.
7.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo del proyecto es el resultado de la diferencia entre los
ingresos y egresos, que en la etapa inicial son deficitarios de liquidez, por lo que
es necesario contar con un capital de trabajo que permite equilibrar la necesidad
de liquidez. Este valor es $ 16.940,75, de esta manera el saldo final del estado

de flujo de efectivo se mantiene positiva.
7.2.3 Estructura de capital

El financiamiento de la inversion inicial de $ 59.650,75 se estructura en base al
aporte del 70% de capital propio: $41.755,53 y 30% financiamiento: $ 17.895,23,
a través de una institucion bancaria, en este caso el Banco Pichincha con una
tasa de interés de 11,30% (BANCO PICHINCHA , 2018) a cinco afios plazo, con

una cuota mensual de $391,77.

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

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados
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El estado de resultados proyectado es el siguiente:

Tabla No 12: Estado de resultados

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos anuales 277.517 | 286.314 [ 295.346 304.684 | 314.327
Costo de los bienes vendidos 186.691 | 192.833 | 197.642 202.564 | 206.346
UTILIDAD BRUTA 90.826 93.482 97.705 102.119 107.982
Gastos sueldos 45.641 48.757 48.823 48.876 48.942
Gastos generales 26.588 24.969 25.266 25.574 24.200
Gastos de depreciacion 1.449 1.449 1.449 959 959
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y

PARTICIP. 17.148 18.307 22.166 26.711 33.880
Gastos de intereses 1.879 1.543 1.167 746 276
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 15.269 16.764 20.999 25.964 | 33.605
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 2.290 2.515 3.150 3.895 5.041
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 12.979 14.249 17.849 22.070 28.564
25% IMPUESTO A LA RENTA 3.436 3.645 4.482 5.517 7.141
UTILIDAD NETA 9.543 10.604 13.368 16.552 21.423

La informacién del estado de resultados proyectado determina que en el afio 1
existe un margen bruto de 32,73%, esto indica que por cada délar de venta se
destina 32 centavos al costo de materia prima, mano de obra directa y costos
indirectos de fabricacidn, este margen bruto se incrementa hasta 34,35% en el
afio 5. El margen neto, que mide la capacidad para generar utilidad neta para la
empresa muestra que en el afio 1 se ubique en el 3,44% y en el afio 5 se
incremente hasta 6,82%. Esto es el resultado del incremento de ingresos en

mayor proporcién al incremento de los egresos.

7.3.2 Estado de situacion financiera

El estado de situacién financiera proyectado se presenta en el Anexo 16.

El estado de situacion financiera muestra las siguientes politicas financieras:

Cuentas por pagar: con los proveedores de materia prima e insumos se

establece que el 50% de las adquisiciones sean pagadas de contado y 50% sean

pagadas mediante un crédito a 30 dias.

Cuentas por cobrar: con el canal de distribucion se establece una politica de 60%

de las ventas del mes sean pagadas de contado y 40% mediante un crédito a 30

dias.
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Destino _de las utilidades: la administracion de la empresa determina que las

utilidades generadas en el periodo anual sean acumuladas en la cuenta de

efectivo, con el fin de fortalecer el patrimonio de los accionistas.
7.3.3 Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo se muestra en el Anexo 17. El estado de flujo de
efectivo proyectado concluye que la empresa tiene solventada la necesidad de
liquidez, por lo que no necesita de créditos externos o nuevos aportes de capital

de los accionistas durante los cinco afios de proyeccion.
7.3.4 Flujo de caja proyectado

El estado de flujo de caja del proyecto es el siguiente:

Tabla No 13: Flujo de caja del proyecto

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
-59.650,75 | 21.306,67 | 13.410,54 | 15.642,45 | 17.923,96 | 17.401,64

FLUJOS DEL
PROYECTO

Desde el afio 1, la empresa esta en capacidad de generar flujos de caja
superiores a cero, en el afio 1 con un valor de $21.306 y en el afio 5de $ 17.401.
Este aspecto es positivo para la posterior valoracion financiera del proyecto,

porque incide en la generacién de un valor actual neto positivo.

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

descuento y criterios de valoracion
7.4.1 Flujo de caja del inversionista

El flujo de caja del inversionista se muestra en la siguiente tabla:

Tabla No 14: Flujo de caja del inversionista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DEL

INVERSIONISTA -41.755,53117.238,66 [9.229,31 |11.334,53 |13.474,25 |12.793,28
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El flujo de caja del inversionista es positivo desde el afio 1, lo que indica que la
estructura de financiamiento establecida en el afio 0, no afecta la capacidad de

generar flujos positivos de la empresa.
7.4.2 Célculo de la tasa de descuento

Para la tasa de descuento se toma en cuenta los siguientes indicadores de
mercado, los que permiten calcular el costo de oportunidad que se refleja en la

tasa WACC y CAPM:

Tabla No 15: Indicadores de mercado

DATOS TASA DE DESCUENTO
Tasa libre de riesgo 2,86%
Rendimiento del Mercado 9,08%
Beta 0,68
Beta Apalancada 0,62
Riesgo Pais 7,35%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 36,25%
Razén Deuda/Capital 43%
Costo Deuda Actual 11,30%

Tabla No 16: Tasa de descuento

TASAS DE DESCUENTO
WACC 13,24%
CAPM 15,83%

7.4.3 Criterios de valoracion

En base a la informacion de los flujos de caja e inversionista y con la utilizacion
de las tasas de descuento WACC y CAPM, se calcula los siguientes criterios de

valoracion:

Tabla No 17: Criterios de valoracion

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $636,70 VAN $1.024,36
PRI 3,41 ANOS |PRI 3,70 ANOS
TIR 13,69% TIR 16,92%

Valor actual neto (VAN): en el flujo de caja del proyecto e inversionista se
obtienen resultados positivos en el VAN, lo que indica que la evaluacién
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financiera es favorable con respecto a la ejecucion del proyecto, debido a que

los accionistas recuperan su inversion inicial.

La tasa interna de retorno (TIR): los flujos calculados en el escenario del
proyecto e inversionista son mayores a las tasas de descuento WACC y CAPM,
esto concluye que la empresa ofrece una rentabilidad mayor que el costo de

oportunidad a sus inversionistas.

El periodo de recuperacion de la Inversion (PRI): la recuperacién de la inversion
mencionada en el VAN, se ejecuta en un plazo entre 3,41 y 3,70 afos, esto es

menor al periodo de evaluacion de 5 afios.

La valoracion financiera determina que el proyecto es viable debido a que los
indicadores son positivos, en el caso se realizara una valoracion segun criterios
contables tomando en cuenta la utilidad neta generada, el proyecto tendria un
resultado diferente ya que la recuperacion de la inversion inicial seria entre el
afio 4 y aflo 5, este concepto de valoracion contable no es aplicable debido a
gue no considera el uso del dinero en el tiempo, los gastos de capital y el costo
de oportunidad de los accionistas.

7.5 indices financieros

Los indices financieros del proyecto y su comparacion con la industria es el

siguiente:

Tabla No 18: indices financieros

Afol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5 | INDUSTRIA |
LIQUIDEZ
Razon corriente 4,52 5,60 6,84 8,25 9,57 1,50
Prueba acida 414 5,22 6,47 7,88 9,57 1,05
ENDEUDAMIENTO
Raz6n deuda / capital 43,76%] 31,48%[ 2162%| 13,79%]| 8,00%] 63%
ACTIVIDAD
Rotacion activos fijos 6,9 | 7.3 | 79 | 83| 88] 433
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos 12,94%| 13,03%| 14,60% 15,84%]| 17,52% 6,11%
Rentabilidad sobre patrimonio 18,60%| 17,13%| 17,76% 18,03%] 18,92% 11,40%

Liguidez: la informacion de la liquidez de la empresa, segun los estados de
resultados proyectados, muestra que es mayor a la liquidez de la industria, esto

se debe a la acumulacion de las utilidades en la cuenta de efectivo.
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Endeudamiento: la dependencia de la empresa del endeudamiento es menor a

su industria, debido a que se utiliza un crédito inicial de 30% y no se necesita

depender de mayor financiamiento.

Actividad: la rotacion de activos fijos de la empresa es mayor a su industria, 1o
gue muestra que tiene una mayor capacidad de generar ingresos en base a una

menor cantidad de activos. Esto lo hace més eficiente que sus competidores.

Rentabilidad: los indicadores de rentabilidad de la empresa son mayores a la

industria, especialmente en la rentabilidad sobre activos, esto es una

consecuencia de la eficiencia mostrada en el indicador de rotacion de activos.

La conclusion que resulta de la evaluacién financiera del plan de negocios es
recomendar la puesta en marcha de la empresa que elabore y produzca
insecticidas y herbicidas organicos. Es importante que se establezcan
mecanismos de evaluacidbn para controlar las actividades claves de
comercializaciéon y produccion, de esta manera se pueden obtener los resultados
financieros descritos en el presente documento. Estos mecanismos de
evaluacion deben basarse en la construccion de objetivos, politicas e

indicadores.

8. CONCLUSIONES

En base a la informacién del andlisis del entorno externo, se puede concluir que
el sector agricola tiene una alta importancia para la economia del pais, es por
ello, que existen politicas desde el sector publico para generar innovacién en los
cultivadores del agro ecuatoriano. Esto es positivo para el plan de negocios,
porque si crece el sector agricola, se incrementa la demanda de insecticidas y
herbicidas, especialmente los organicos tomando en cuenta que existe una
tendencia a nivel nacional y mundial por consumir productos que tengan el menor

impacto en la naturaleza y no afecten el medio ambiente.

En lo que, respecta a la competitividad del sector, la informacion en base al uso
de la metodologia de Porter se determind, que existe una rivalidad alta entre
competidores, lo cual incide en la entrada de nuevos competidores a un sector

gue se encuentra en crecimiento, debido al incremento sostenido de los ingresos
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por ventas, que en el afio 2013 fueron $ 3,7 millones de ddlares y aumentaron

hasta $ 6,63 millones en el afio 2017.

La informacién recabada en el andlisis del cliente muestra que existe un acuerdo
entre las respuestas del grupo focal y las encuestas, especialmente en lo que se
refiere al precio del producto, ya que lo ubicaron entre un rango de $6,00 y $8,00.
Este aspecto concuerda con el precio planteado en el plan financiero, que ubico
al precio de venta al publico en $ 6,38. En cuanto a las necesidades de los
consumidores, se establece que buscan un producto con menor impacto en la
salud, lo cual es complementario a la conclusion planteada en el analisis de

entornos.

La estrategia de mercadeo que delinea el modelo de negocio para la
comercializacion del insecticida organico es la diferenciacion, con el
planteamiento de una propuesta de valor para un mercado objetivo compuesto
por personas entre 30 y 50 afios de clase media de la ciudad de Quito, y que
tienen preferencia por el uso de productos organicos. Las actividades de
promocién deben enfocarse en este segmento demogréfico, especialmente con
la presencia del producto en canales digitales con el uso de redes sociales y
correo electronico y en canales tradicionales con la participacion en ferias de

agricultores urbanos.

La estructura organizacional se establece en base a las actividades primarias de
la cadena de valor, resaltando al area de producciéon como el nicleo que genera
el giro de negocio de la empresa. De igual manera, se debe resaltar las
actividades concernientes a los procesos estratégicos, ya que permiten concluir
gue es importante la gestion de calidad y planificacion estratégica para alcanzar

los objetivos organizacionales.

El plan financiero determina que la empresa es viable de implementar debido a
que tiene un valor actual neto positivo de $ 636,70 en el flujo del proyecto y
$1.024,36 en el flujo del inversionista, este resultado indica que las proyecciones
financieras planteadas estan en capacidad de recuperar la inversion inicial de
$59.650, la cual seré financiada a través del aporte de accionistas por un valor

de $ 41.755 que representa el 70%. Para financiar el 30% restante se solicita un
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crédito por $ 17.895 en el Banco Pichincha. Esta informacion permite concluir
que el proyecto es rentable para sus inversionistas, debido a que existe el
financiamiento para la inversién inicial y las proyecciones permiten a la empresa

crecer en porcentajes superiores a la industria.
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Anexo N° 1: Guia de preguntas para grupo de enfoque

1.Introduccion.

2.Indicaciones generales.
3.Dinamica para romper el hielo.
4.Inicio de sesion.

PREGUNTAS GENERALES O DE APERTURA

e ;,Conoces los tipos de plagas que pueden encontrarse en los huertos o
jardines?

¢ ;,COmo proteges tu jardin o huerto de las plagas?

¢ ;Conoces que hacen las sustancias quimicas que se encuentran en las frutas,
hortalizas, vegetales que consumes a tu cuerpo?

¢ ¢, Qué entiendes por organico?

PREGUNTAS DE TRANSICION

¢ ;. Consumes los productos de tu huerto organico?
¢ ; Has utilizado insecticida?

¢ ¢/ Qué tipo de insecticida?

¢ ;Con que frecuencia?

¢ ;Normalmente dénde lo adquieres?

PREGUNTAS ESPECIFICAS - Introduccion sobre el producto

¢ ;Qué te parece la presentacion?

e ./ Te agrada el olor?

¢ ;Qué te parece el tamafio?

e ;,Qué nivel de efectividad crees que tendria este insecticida organico de
elaboracion casera comparado con un producto quimico?

¢ ;Ddnde te gustaria poder adquirir el producto?

¢ ;Qué costo te parece el adecuado para el producto?

¢ ;Adquiririas el producto en un futuro cercano?

¢ ;Te gustaria recibir informacion, tips para cuidar tu huerto/ jardin?



Anexo N° 2: Entrevista a Experto — Alexandra Rodriguez

Persona a entrevistar: Alexandra Rodriguez
Cargo: Coordinadora del proyecto AGRUPAR
Lugar donde trabaja: CONQUITO

1.Coménteme acerca del proyecto AGRUPAR de ConQuito

2.¢,Cual ha sido su experiencia en el proyecto ConQuito? ¢ Cuales han sido sus
retos y logros?

3.Cuales son los canales de comunicacion utilizados por ConQuito para ofrecer
Sus servicios a los ciudadanos.

4 Aproximadamente en el transcurso de este afio, cuantos huertos se han
registrado en la ciudad de quito

5.De los huertos registrados, cuales son los de mayor aceptacion

6.Se tiene algun registro de las personas que comercializan sus productos

7.En donde lo comercializan

8.Cual es el porcentaje de rentabilidad de las bioferias para los productores
9.Cuan atractivo es la comercializacién de productos organicos en la ciudad de
Quito

10.Se tiene algun apoyo de organismos nacionales o internacionales para la
produccion y comercializacion de productos organicos

11.Se tiene algun tipo de manual o procedimiento establecido para cuidar de los
huertos

12.Qué tipo de cuidado deben tener los huertos

13.A qué tipo de plagas estan expuestos

14. Sabe si existen insecticidas organicos en el mercado

15.En términos de costos cuanto varia el precio de un producto organico

comparado con un producto que utiliza sustancias quimicas.



Anexo N° 3: Entrevista a Experto — Bryan Bonilla

Persona a entrevistar: Bryan Bonilla
Cargo: Técnico del proyecto AGRUPAR
Lugar donde trabaja: CONQUITO

1.¢Qué entiende usted por productos organicos?
2.¢,Como diferencia un huerto organico o que emplea agricultura ecoldgica?

3.¢Los productos organicos son mas saludables para el consumo de las
personas?

4.¢ Usted utiliza insecticida organico para cuidar sus frutas, hortalizas,
vegetales o jardines, si, no por qué?

5.¢,Con que frecuencia utiliza el insecticida?

6.¢Compra o fabrica el insecticida organico?

7.¢,Si lo compra dentro de qué precio se encuentran?

8.¢ Por qué es importante el empleo de los fertilizantes organicos cuando en el
mercado hay fertilizantes minerales de concentraciones mas elevadas de
nutrientes?

9.¢Considera malo para la salud el uso de insecticida organico?

10.¢,Qué tan beneficioso es tener un huerto o jardin orgénico en el hogar?

11.En su opinién, ¢hay un mercado insatisfecho para insecticidas organicos en
la ciudad de Quito?



Anexo N° 4: Tamafno de la Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se utiliz6 un muestreo probabilistico
aleatorio simple, tomando como universo de la muestra, la poblacién de la ciudad
de Quito que tiene una edad entre 18 y 65 afios. La férmula de muestreo es la

siguiente:

Zz*p*q*N
n=
(e2(N—-1))+ ZZ = p x q

Fuente: Evaluacion de proyectos (Sapag Chain, 2015)
N = Total de la poblacion: 934.049

Z = nivel de confianza: 1.96

p = probabilidad éxito: 50%

g = probabilidad de fracaso: 50%

e = error: 5%

Con la aplicacion de la férmula se obtiene los siguientes resultados:

1,96% % 0,5 * 0,5 * 934.049
n=
(0,052 (934.049 — 1)) + 1,96% = 0,5 * 0,5

n=196

La férmula determina un numero de 196 encuestas, los requerimientos
académicos de la universidad consideran un tamafio de muestra de 50
encuestas, por lo que se ejecuta este nimero de encuestas en el presente

analisis.



Anexo N° 5: Resultados de encuestas realizadas

1. ¢(Usted tiene jardines o huertos en su casa? 2. ;Qué clase de cultivo tiene?

o

2 respuestas 44 respuestas

® =i Hartslizas
@ Mo

Frutsles 22 (50 %)

Tubérculos

B{12.8 %)

Ornamentales. 25 (96,8 %)

Ctros

3. ;Utiliza algun tipo de insecticida, para el cuidado de sus cultivos? 4. (Con que frecuencia adquiere?

L, 44 respuestas
44 respuestas

® Zo2vecesal mes
®si @ 1vezalmes
@ Mo

@ 1 vez cads tres meses
@ 1 ver cads seis meses

5. ;Conoce que existen insecticidas organicos? 6. ;Qué tan interesante le parece utilizar insecticidas organicos?
" !

L4 respuestas
LLrespuestas

@ Muy Interesants

[ X1 @ Interesante

@ No @ Regular
@ Poco Interesants
@ Mads Interesants

7. De los siguientes atributos que debe tener un insecticida organico 0

para usted, sefiale su orden de importancia

I Muy Importante [l Importante [l Poco Imporiante [l Mada Importante
20

a [

Pracio Envase reciclable Calidad Oilor Textura




8. ;Qué presentacion seria la adecuada para usted?

L4 respuestas

@ 500ml
@ 1 Lo
@ 1 Galén

10. (A qué precio dentro de este rango $2 - $10, consideraria este
producto como muy barato que le haria dudar de su calidad y no
comprarlo?

A4 respuestas

12. ;A qué precio dentro de este rango $2 - $10 consideraria este
producto como caro y aun asi lo compraria?

Lfreapuestaz

15
(34.1 %)

8(15.2 %)

7 (150 %)

5(11.4%)

14. ;En qué lugares le gustaria comprar el insecticida organico?

L4 respuestas

@ Sioferias (feres de productos
organicos)

@ Supermercados de la ciudsd

) Tizndas naturistas

[] Principales mercados de |3 ciudad

9. Existiendo un insecticida organico en el mercado ;Con que
frecuencia lo compraria?

44 respuestas

® Zveces 3l mes
® 1 vezslmes

@ 1 vez cads tres meses

11. ¢A qué precio dentro de este rango $2 - $10 consideraria este
producto como barato y aun asi lo compraria?

44 respuestas

13 (205 %)

10(22.7 %)
2 (18,2%)

5 (11,4 %)

2(45%) )
1123%)

13. ;A qué precio dentro de este rango 52 - $10 consideraria este
producto como muy carc como para comprarlo?

44 respuestas
40
a0
20
10
3(8.3%) . e .
. 12|33&] 1(2.3%) 1123%) 1 2‘3%]
E 5 8 7 E ] 1

15. ¢En qué medios le gustaria recibir las promociones de este

producto?
L4 respuestas
s
Radio
Penddicos

Redes Socisles 37 (34.1%)

Ceros.




16. zUtiliza paginas como OLX o Mercado Libre, para adquirir sus

17. {Qué tipo de promociones le gustaria recibir al momento de
comprar el insecticida organico?

18. En el caso de obsequiar semillas con el insecticida organico ¢Cudl 52 reznuestas

de las siguientes le agradaria?

20. ;Sefiale su edad?

44 respuestas
@®si
@ Mo 0 23 (52,2 %)
Segundo & mitad de precig| 1126 %)
En cada insecticids de|
obsequio semillas) 22(52.3 %)
For compras superiores & 10/
insectivids. . Ti158%)
o L} 10 15 20 25
19. ;Sefiale su género?
@ Femening
@ Masculino
@ Rabano
@ Cilantro.
® Albshaca
21. ;Sefiale su sector donde vive?
52 respuestas

@ 18225 sfios ® Hore

@ 35234 afios ® sur

© 3550 sfios ®c

@ Mas de 50 sfios
® valles




Anexo N° 6: Modelo VanWesterndop
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Anexo N° 7

Cuenta de 4. ;Con que frecuencia adquiere?

9
8
7
6
5
4
3
2
1ils T
0
No Si

5. ;Conoce que existen insecticidas orgénicos?

)

Anexo N° 8

4. ;Con que frecuencia adquie.. ¥ I

B 1vezal mes

B 1 vez cada seis meses
M 1 vez cada tres meses

W 2o03vecesal mes

Cuenta de 18. En el caso de

iar semillas con el i

ico ;Cudl de las siguientes le a...

14

12
10
8
6
4
- HiB

Femenino

]

19. ;Senale su género?

- |

Masculino

Il&EneIcasod.e k iar se.. ¥

M Albahaca
m Cilantro

m Rabano




Anexo N° 9 Anexo N° 10
Cuenta de 6. ;Qué tan interesante le parece utilizar insecticidas orgénicos? Cuenta de 6. ;Qué tan interesante le parece utilizar insecticidas orgénicos?
18 20
16 18
14 16
12 6. ;Qué tan interesante le par.. ~ 14 6. ;Qué tan interesante le par.. ¥
10 W Interesante 12 m Interesante
8 Muy Interesante 10 Muy Interesante
? Nada Interesante é Nada Interesante
5 Regular j Regular
0 I L] 2
18a 25 aiios 26a34 afios 35a50 afios Mas de 50 0 . .
afios Femenino Masculino
20. ;Sefiale su edad? A 15. Sefiale su género? -
Anexo N° 11
INSUMos Costo Gramos Costo Insecticida
Kilo Requeridos 500 ml
MATERIA PRIMA DIRECTA  |AJ0 Bulbo seco 1,3 908 1,18
Aji de raton 1,8 454 0,82
Envase plastico - - 0,26
MATERIA PRIMA INDIRECTA  Atomizador - - 0,42
Etigueta del envase - - 0,18
Cartén exterior - - 0,06
Anexo N° 12
DESCRIPCION DE ACTIVIDADES Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Disefio de pagina web 554,00
Mantenimiento y Actualizacion pagina web - 180,00 185,40 190,96 196,69
Redes sociales 2.400,00 2.472,00 2.546,16 2.622,54 2.701,22
Charlas 1.000,00 1.030,00 1.060,90 1.092,73 1.125,51
Muestras gratis 580,76 598,18 616,13 634,61 653,65
Asistencia a ferias 4.000,00 4.120,00 4.243,60 4.370,91 4.502,04
Volantes 300,00 309,00 318,27 327,82 337,65
Revistas especializadas 1.500,00 1.545,00 1.591,35 1.639,09 1.688,26
E.mailing 900,00 - - -
Brandlng (Disefio logotipo e identidad 480,00 i i i
corporativa)
Soporte linea telefénica 553,20 415,30 427,75 440,59 453,81
TOTAL COSTEO PROMOCION 12.267,96 10.669,48 10.989,56 11.319,25 11.658,83




Anexo N° 13

PROCESO DE PRODUCCION INSECTICIDA NAT URAL

PRODUCCION Y CONTROL DE
CALIDAD

LOGISTICA INTERNA COMERCIALIZACION

}

'

|
Anexo N° 14.- Proyeccién de gastos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Gastos sueldos 45.641 48.757 48.823 48.876 48.942
Gastos generales 26.588 24.969 25.266 25.574 24.200
Gastos totales 72.229 73.726 74.089 74.450 73.142
Anexo N° 15.- Inversion inicial
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 41.890,00
EQUIPAMIENTO 29.840,00
EQUIPO DE COMPUTACION 3.750,00
INSTALACIONES 8.300,00




Anexo N° 16.-Estado de situacion financiera

Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afno 3 Ao 4 Ao 5
ACTIVOS 59.651 73.744 81.392 91.542 104.481 122.306
Corrientes 17.761 33.303 42.400 53.999 67.898 86.682
Efectivo 17.761 21.260 29.971 41.195 54.696 76.204
Cuentas por Cobrar - 9.251 9.544 9.845 10.156 10.478
Inventarios Prod. Terminados - 1.601 1.656 1.695 1.741 -
Inventarios Materia Prima 1.191 1.229 1.264 1.305 -
No Corrientes 41.890 40.441 38.992 37.543 36.583 35.624
Propiedad, Planta y Equipo 41.890 41.890 41.890 41.890 41.890 41.890
Depreciacion acumulada - 1.449 2.898 4.347 5.307 6.266
PASIVOS 17.895 22.446 19.490 16.272 12.660 9.061
Corrientes - 7.373 7.575 7.892 8.234 9.061
Cuentas por pagar proveedores 5.782 5.957 6.136 6.322 6.513
Sueldos por pagar - 901 902 903 904 906
Impuestos por pagar - 691 716 852 1.008 1.643
No Corrientes 17.895 15.073 11.915 8.381 4.426 -
Deuda a largo plazo 17.895 15.073 11.915 8.381 4.426 -
PATRIMONIO 41.756 51.298 61.902 75.269 91.822 113.245
Capital 41.756 41.756 41.756 41.756 41.756 41.756
Utilidades retenidas - 9.543 20.146 33.514 50.066 71.489
Anexo N° 17.- Estado de flujo de efectivo

ANOS Afio0 | Afiol | Afio2 | Afio3 | Afo 4 | Afio 5

Actividades Operacionales - 6.321 | 11.869 | 14.759 | 17.456 | 25.934

Utilidad Neta 9.543 | 10.604 | 13.368 [ 16.552 | 21.423
Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion 1.449 1.449 1.449 959 959
+ Amortizacion - - - - -

-ACxC (9.251) (293) (301) (311) (321)

- Allnventario PT - (1.601) (55) (39) (46)| 1.741

- A Inventario MP - (1.191) (38) (35) (41 1.305

- A Inventario SF - - - - -

+ A CxP PROVEEDORES 5.782 175 180 185 191

+ A Sueldos por pagar 901 1 1 1 1

+ A Impuestos 691 26 136 155 635
Actividades de Inversién (41.890) - - - -

- Adquisicion PPE y intangibles (41.890) - - - -
Actividades de Financiamiento 59.651 (3.158)| (3.534)| (3.955)| (4.426)

+ A Deuda Largo Plazo al final del peri| 17.895 | 15.073 | (3.072)] (3.534) (3.955)| (4.426)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 41.756 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO| 17.761 3.499 8.711 | 11.224 | 13.501 | 21.508
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 17.761 | 21.260 | 29.971 [ 41.195 | 54.696
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIO| 17.761 | 21.260 | 29.971 | 41.195 | 54.696 | 76.204







