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Resumen

La ciudad de Quito actualmente se ha convertido en una urbe sobrepoblada, en la
cual ha desaparecido areas abiertas para la practica de una agricultura urbana para
el autoconsumo de la poblacion local; factores que son considerados para buscar
una alternativa para la generaciéon de recursos alimenticios de autoconsumo que

sean adaptadas a la urbe.

El presente plan de negocios, aspira realizar una evaluacién de la viabilidad de
fabricar y comercializar sistemas hidropdnicos urbanos enfocado en una alternativa
para realizar la actividad de produccion de hortalizas dentro de espacios no
adecuados con la técnica convencional llevando técnicas novedosas y tecnologia
agricola la cual busca contribuir con la economia familiar, con una produccion
sustentable ya que reducen el uso de plaguicidas y pesticidas que son dafninos para

el medio ambiente ademas del cuidado del agua.

Para establecer si el plan de negocio a estudiar es viable se efectuara una
investigacion en la industria con un analisis interno y externo. Para llevar a una
investigacion de mercado con la cual se realizara las estrategias de marketing y

operaciones para finalmente evaluar el proyecto con los analisis financieros.



ABSTRACT

The city of Quito has currently become an overpopulated city, in which open areas
have disappeared for the practice of urban agriculture for self-consumption of the
local population; factors that are considered to find an alternative for the generation

of food resources for self-consumption that are adapted to the city.

This business plan wishes to carry out and evaluate the feasibility of manufacturing
and marketing urban hydroponic systems focused on an alternative to carry out the
activity of vegetable production in unsuitable spaces with conventional techniques
using innovative techniques and agricultural technology that seeks to contribute to
the family economy, with a sustainable production that reduces the use of pesticides
and pesticides that are bad for the environment and for the water.

To determine the feasibility of this business plan, an investigation of the industry will
be carried out with an internal and external analysis. This will lead to a market
research with which marketing strategies and operations will be carried out to finally

evaluate the project with financial analysis.
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Identificacion del Problema

El poblado global ha crecido constantemente y en la actualidad gran parte vive la
ciudad lo que significa que la tierra cultivable por habitante disminuye
constantemente como resultado se ha intensificado el uso de la tierra y aumente la
productividad lo cual ha hecho a la humanidad utilizar técnicas en algunos casos
dafinos para el medio ambiente (inadecuado uso del suelo) y la salud del

consumidos (uso de plaguicidas, quimicos) (FAO,2020).

En el Ecuador el 70% de la poblacién esta concentrada en zonas urbanas, por la
situacion de vida de estos habitantes sus patrones de nutricion son muy
desordenados y como resultado en la poblacion urbana adulta tienen un factor
comun del gordura y obesidad (64% del total), tales indices estan estrechamente

vinculados con la nutricidn y ejercicio fisico (Revista Gestion, 2020).

Pese que en el Ecuador la produccion de productos alimenticos es diversa, se
evidencia que la poblacién sigue una alimentacion “poco diversa y de baja en
calidad nutricional como consecuencia de un limitado acceso a una alimentacion
variada por parte de la poblacion y a la falta de conocimientos sobre habitos de
alimentacion nutritiva y saludable que les permita cubrir sus requerimientos diarios”
(Revista Gestion, 2020). Segun la FAO (2011), la alimentacion tradicional de la
poblacién ecuatoriana reside en carbohidratos pobres nutricionalmente (Barbado,
2005).

En los ultimos anos se ha evidenciado en la poblacion la tendencia de alimentacion
saludable esta en auge; pese a esto una nutricion equilibrada exige de recursos

economicos considerables (Caio Teves, 2020). Segun el Cepal (2020), para un



hogar de 5 miembros el coste diario para una dieta nutritiva triplica y cuatriplica el

coste de una dieta que cumpla con las exigencias energéticas.

La produccion de alimentos caseros desde la emergencia sanitaria se ha
incrementado en las zonas urbanas, productos del confinamiento por temor a salir
y contagiarse, ademas de una forma de entretenerse (EI Comercio, 2020), pese a
esto en la mayoria de hogares esta actividad es dificil y hasta imposible por los

reducidos espacios para esta actividad.

Una alternativa para la produccion de alimentos con altos rendimientos es la
hidroponia, la cual nos permite producir durante todo el afio en espacios reducidos
e incluso no aptos para la agricultura convencional, en nuestros hogares nos

permiten aprovechar espacios no ocupados como patios y terrazas (Beltrano, 2015).

Por tal motivo se pretende desarrollar un plan de negocio para la implementacién
de una empresa dedica a la fabricacion y venta de sistemas hidropdénicos urbanos
con el fin de producir alimentos sanos, la venta de estos sistemas incluira la venta
de plantas y fertilizantes, ademas del asesoramiento continuo con los clientes; el
cual a partir de analisis de diferentes componentes se evaluara la viabilidad del

negocio.

1.2. Planteamiento del Problema

El aumento de poblacion en la zona urbana ha traducido al alza de demanda de
alimentos lo cual ha hecho que la poblacion urbana tenga una mala alimentacion
debido a los escasos productos alimenticios con un alto valor nutricional y sanos,
en conjunto con la falta de areas para la produccién urbana de alimento sanos que

son ricos para la dieta diaria (FAO,2020).

Con estos antecedentes mencionados, los sistemas hidropénicos son una

alternativa viable para la produccién de alimentos sanos para una dieta altamente



nutricional en zonas urbanas donde los espacios son reducidos y no aptos para la
agricultura convencional aprovechando espacios como patios o terrazas (Beltrano,
2015). Con esto se pretende mejorar el estilo de vida de la poblacién, ademas de
aportar con el cuidado y reciclaje del suelo y agua que no recursos no renovables.

En el Ecuador en las ultimas décadas la venta de productos de origen hidropénico
en los supermercados ha tenido un incremento significativo, pese a esto los
consumidores desconocen el proceso Yy el significado de estos cultivos; la incursion
de cultivos hidropdnicos en el sector urbano aun tiene algunos problemas debidos

principalmente al manejo técnico de los cultivos (Cérdova , 2018).



1.3. Justificacion

La idea de negocio es implementar una agricultura hidropénica en los hogares

urbanos, aplicando técnicas tecnolégicas de la agricultura poco utilizadas para

aumentar la cosecha de alimentos fresco y sostenibles lo cual permitira elaborar

una mejor dieta en la poblacion.

Esta idea surgi6é debido al conocimiento e interés sobre el conocimiento técnico de

este tipo de procesos en la produccidon de alimentos (nutricion, cuidado, etc), esto

permitira a los clientes poder ser participes del crecimiento de los vegetales y

verduras ademas de comprobar que son alimentos sanos y no estan contaminados

con algun tipo de quimico que pueda danar su salud y de reducir la contaminacion

al medio ambiente y agua.

Tabla 1

Matriz de alternativas de solucion

tienen poco espacio
para realizar una
agricultura urbana.

verticales que el
espacio no sea una
barrera para la
agricultura urbana.

Problema Causas Alternativas de | Espacio Tiempo Conocimiento
Solucién para dedicado de esta
realizar a esta | actividad.
esta actividad
actividad.
Demanda de | Dietas nutritivas | Produccién doméstica | 1 1 3
alimentos de | mas costosas que | de vegetales o]
alta calidad | unas convencional. | verduras con altos
nutricional valores nutricionales.
debido al | Alimentos que son | Realizar actividades | 1 1 2
aumento de la | ofrecidos en el | de agricultura urbana,
poblacion mercado para | donde los alimentos
urbana en 0s | satisfacer las | que son ofrecidos
ultimos afios necesidades son | sean sanos y no
producidos con | afecten a la salud del
quimicos y | consumidor.
pesticidas que
aceleran su
produccion.
Hogares  urbanos | Realizar disefios | 3 2 1




Mediante la construccién de la matriz de alternativas, se evidencia que existen
diferentes alternativas para realizar la actividad de la agricultura urbana pero no
atacan un problema que sufre esta poblacion como es el espacio para realizar esta
actividad y el tiempo de dedicacidn para esta actividad; los sistemas hidropdnicos
es una alternativa que si bien no se tiene mucho conocimiento por la técnica tiene
gran potencial; por tal motivo se eligid esta alternativa para realizar el plan de

negocios con el desafio de dar a conocer a la poblacidén sobre esta técnica nueva.

1.4. Objetivo
1.4.1. Objetivo General

e Elaborar un modelo de negocios, para la implementacion de una empresa
que fabrique y comercialice sistemas de cultivos hidroponicos urbanos en la
ciudad de Quito.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Efectuar un estudio externo (Pestel) e interno (Porter) de la industria para
sistemas hidroponicos.

e Determinar la viabilidad de oferta y demanda analizando las diferentes
dimensiones del mercado.

e Desarrollar un estudio financiero utilizando todas las herramientas basicas
econdmicas y financieras.

e Elaborar un plan de marketing estratégico.



2. CAPITULO II: ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1. Industria (Analisis) y CIIU.

Segun la actualizacién publicada por el FMI de “Las perspectivas de la economia
mundial” se espera que la economia global crecera un 5,6% en el 2021, peso a esto
la recuperacion es desigual con los mercados emergentes y economias en
desarrollo (Camara de Industrias de Produccion, 2021). En el 2022, la disminucion
de ingreso per capita que se desarrollaron en el ultimo afo por la pandemia del
COVID no se podra recuperar en su totalidad en el 75% de las economias
emergentes y en desarrollo. En lo local para América Latina se confia que el
desarrollo econémico regional aumente un 5,2% y 2,9% para los afios 2021 y 2022

respectivamente (FMI,2021).

Los criterios mundiales siguen expuestos al peligro que la situacién se deteriore, en
los ultimos meses se ha sentido una calma en los servicios sanitarios del Ecuador
queriendo volver a la normalidad eliminando el uso de la mascarilla por decreto de
las autoridades, pero hay que ser conscientes de que exista nuevas variantes y
como resultado nuevas olas de COVID 19 lo que resultara con problemas
financieros y alto grado de endeudamiento de mencionadas economias y mercados
(CEPAL,2021).

El CEPAL para el Ecuador valoro un desarrollo del 2,6% para el aino 2022, esta
estimaciéon esta minimamente menor de lo estimo el Banco Central del Ecuador
(BCE) que valoro un PBI del Ecuador aumentaria un 3,4% para dicho afo. Cepal
para el aio 2022 estimo un freno en la econdmica con un desarrollo regional del
2,9% determinado por dificultades estructurales, como baja inversién y rendimiento,
desocupacion, falta de formalidad, pobreza y altos indices de desigualdad (FAO,
2021).



El crecimiento en la economia mencionada por las estimaciones tanto del Banco
Central como del CEPAL principalmente se debe al plan de vacunacion contra el
COVID, el aumento de crédito financiero nacional, el desarrollo de las exportaciones
petroleras, aumento en exportaciones de productos no petroleros, el incremento de
flujos de remesas, disminucién de los casos COVID y por ende reactivacion de
diversos sectores productivos (turismo). Estos factores impulsaran el consumo final
de hogares y los inversores, pues incrementaron las actividades productivas del
pais. Acorde a la clasificacion internacional uniforme (CIIU), el sector G donde se
clasifica nuestro proyecto de “actividades de ventas por mayor y menor de productos

y servicios” con un 41% de aporte a los ingresos del Ecuador.
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Figura 1. Clasificacién CIIU.

En la clasificacion de CIIU existen subgrupos como G4773 “Venta al por menor de
otros productos nuevos en comercio especializados”, dentro del cual predomina la

venta de plantas, arreglos florales, fertilizantes de comercios no especializados.

2.2. Analisis Pestel

Se considera un instrumento de organizacion estratégica que define el contexto de

un proyecto.



Analisis Macroentorno.

Se entiende como un entorno externo donde una organizacién o compaiia se
desarrolla, el objetivo es evidenciar factores que puedan afectar el normal desarrollo
de los mercados, estas cambiantes influyen en la oferta, demanda, precio, etc
(Ariza, 2018). Dado esto se ha desarrollado algunas instrumentos que permitan

desarrollar un conveniente analisis del macroentorno (Bandala, 2022).

2.2.1. Analisis Politico

Actualmente, el pais se ve en un cambio de gobierno el cual se preve una estabilidad
y un cambio de posicién del gobierno a uno de derecha, mayores oportunidades
para los emprendedores e inversiones de empresas internacionales con esto se
espera que la economia del ecuador tenga un mayor crecimiento. En cuanto a la
estabilidad politica de la ciudad de Quito donde se desarrollara el negocio, la
alcaldia vive una inestabilidad durante el periodo actual, el cual de alguna forma

afecta al sector de nuestro negocio (Revista Vistazo, 2021).

Durante el periodo del actual del presidente Lasso ha tenido una opinién favorable
principalmente por la campafa de vacunacion exitosa que ha tenido con el cual se
ha tratado de reactivar el sector productivo del ecuador, peso a esto ha tenido
problemas politicos principalmente con sectores indigenas y trabajadores, los
cuales no estan conformes con algunas reformas politicas que afectan sus
intereses, estos problemas politicos dan una inestabilidad en el pais (Revista
Vistazo, 2021).

Por otra parte, se necesita aumentar la eficacia de politicas publicas con el fin
proteger y brindar a los habitantes mas pobres acceso a mejores oportunidades; por

tal motivo se debe afrontar desafios del pais como en la grave desnutricion en los



infantes, mejorar la servicio publico, mejorar y ser mas eficientes en los gastos de
educacion, salud y seguridad social ademas de tener un mejor control en los
recursos publicos y una mejor coordinacion con los diferentes niveles del gobierno

y la asamblea nacional (Banco Mundial, 2022).

2.2.2. Analisis Econdmico

Ecuador tiene una poblacién de 17 millones de personas, un pais petrolero por
caracteristica economica y como segunda fuente de econdmica la agricultura peso
a esto segun la FAO insiste que la seguridad alimentaria esta relacionada con el
bajo poder adquisitivo de las personas, en ecuador la canasta familiar y vital para el
afio 2021 se ubicé en un valor de 711,80 USD.

Las perspectivas econdmicas para el 2022 segun las prevenciones del banco
central el PIB crecera a una tasa 2,54% anual, siendo fundamental el
comportamiento de las exportaciones e importaciones totales. Para la agricultura se
tendra un crecimiento de 2,0% de variacion anual siendo esta actividad la que
genera mayor empleo en el pais; mientras que para el consumo de hogares no se
alcanzara el mismo nivel que se tenia antes de la pandemia, aunque para el afio

2022 se preve que este a una tasa del 3,2% (Banco Central del Ecuador, 2021).

2.2.3. Analisis Social

Segun el INEC,2019 Ecuador es una nacién multiétnica y plurinacional, con mayor

presencia de mestizos, indigenas y afroecuatorianos.

Segun Filippetti (2010), la hidroponia cumple una importante funcién social. En los

hogares de Japon, EEUU, Alemania, Israel e Inglaterra se ha insertado la practica
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de cultivos hidropdnicos con la ayuda de campafas de divulgacién, iniciando con

practicas en las instituciones escolares.

En ecuador el interés por los huertos urbanos se incrementoé durante la emergencia
sanitaria del COVID, el interés por sembrar y cosechar en casa sigue en intacto
luego de 2 afios de la pandemia, la poblacion sigue capacitandose y buscando
especies de produccion rapida y requieran cuidados minimos; la hidroponia obtuvo
una relevancia particular pues es una técnica de cultivo mas eficiente que la siembra
en tierra, ademas da una oportunidad a la poblacion que no tiene espacios amplios

para desarrollar cultivos y desea realizar agricultura en casa (EI Comercio, 2021).

Segun el internacional Growth Center de la London School of Economics (LSE),
gracias a la produccion urbana de productos alimenticios es posible proporcionar un
ahorro en los hogares mas necesitados de la urbe, ayudando a la diversificacion en
la dieta diaria y nutricion, sin embargo, la principal ventaja es alimentarse con

productos libres de quimicos daiinos para la salud (Galindo, 1998).

2.2.4. Tecnolégico

En ecuador la produccién de alimentos a tomado un modelo de técnicas que han
afirmado el desgaste de los recursos naturales a largo plazo por la cuantia de
pesticidas y quimicos utilizados que amenazan con la salud del consumidor (Porras
Pumalema, 2021).

Actualmente gracias a los avances tecnologicos se plantea una alternativa el
proceso de los cultivos hidropdnicos, los cuales son una revolucion que varias
empresas reconocidas han creado tecnologia para una mayor eficiencia en la
produccion de alimentos en las areas urbanas por ejemplo en Estados Unidos se
usa el concepto de granjas hidroponicas verticales el uso de luz como bien
energético basico y sistemas de agua filtrada a nivel subterraneo; en ecuador el uso

de la tecnologia en sistemas hidropdnicos es utilizado lo basico y en uso industrial.
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2.2.5. Factores Ambientales

Ecuador posee geograficamente un suelo rico y fértil para la agricultura y el
desarrollo de gran cantidad de alimentos ademas de un clima idoneo para la
actividad de la agricultura, sin embargo, en los ultimos afos por el cambio climatico
teniendo por ejemplo inviernos muy fuertes que han presentado afectaciones en los

cultivos resultando en millonarias pérdidas.

Estos cambios climaticos no afectarian a los productos hidroponicos debido a que
en hidroponia se mantiene un ambiente controlado donde se puede cultivar y

cosechar en cualquier periodo del afio sin ningun riesgo de pérdida.

2.3. Analisis Porter

Mediante las fuerzas de Porter se podra determinar una estrategia que nos permita
competir en el mercado del sector hidropdnico y asi determinar la viabilidad del
proyecto.

Este modelo expone elementos que son la fuerza que componen el funcionamiento
de cualquier industria que son representados como fuerzas que definen costos,
inversion, precios, proveedores, etc y como resultado este estudio permite conocer
la rentabilidad y el atractivo a nivel econémico de la industria o empresa (Porter,
1997).
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Actualmente existe una gran variedad de productores y proveedores en el mercado de
tecnologia, productos fertilizantes la cual es posible remplazar donde la principal fuente de
negociacién es el precio de los mismos; el unico producto que tendria un mas alto poder el
proveedor son las plantulas ya que estas son especiales para los sistemas hidroponicos por lo
cual se debe analizar una adecuada negociacion con este proveedor.

Poder
negociacion
de los
clientes:
(media)

Se considera que el cliente tiene un bajo nivel de negociacion respecto al servicio que se ofrece
al mercado respecto al costo por ser un producto nuevo, sin embargo, un alto poder de cambio
de productos.

Para entrar mas efectivo se toma como herramienta principal para llegar al cliente develar toda
la informacion y beneficios en consumir vegetales hidropénicos producidos por ellos.

Rivalidad
entre
competidores
: (bajo)

Se evidencia gran numero de productores en la industria de servicios de huertos urbanos
convencionales. Pero en la industria especifica de la hidroponia, en la ciudad de Quito solo fue
posible encontrar un competidor, lo cual indica que es un mercado poco explotado y con gran
potencial de crecimiento.

Amenaza de
los

Los sustitutos directos, se encuentran los productos realizados por huertos urbanos organicos
este tiene como factor comun a los hidropdnicos que son vegetales libres pesticidas y dan
seguirdad al consumidor

productos Se podria decir que los sistemas hidroponicos tienen una amenaza media, por el motivo del
tt t desconocimiento de este sistema por parte de los consumidos, pero una fuerza importante que

sustitutos tienen los sistemas hidropénicos es que el proceso y costos de produccion contra los huertos

(medio) convencionales son de alrededor de un 15% menos.

Amenaza de Debido al poco desarrollo de la industria se considera que aun no existe competidores para

detectar amenazas importantes. Sin embargo, existe un alto potencial de nuevos entrantes, por
nuevos lo que el ingreso al mercado es bastante competitivo por lo cual se debe contantar con una
participantes buena propuesta de valor que permitan capturar al mayor porcentaje del mercado.

(baja)

Figura 2 Anélisis Porter
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2.4. Analisis del mercado

2.4.1. Tendencias

Actualmente ha crecido la importancia sobre la calidad y seguridad de los alimentos,
el conocimiento sobre todo el sistema de produccion de los alimentos que incluye la
etapa de produccion en el campo hasta el consumo; por lo cual el comportamiento

de los consumidores ha cambiado exigiendo alimentos sanos y de alta calidad.

Esto ha derivado algunas tendencias, derivado del comportamiento de los
consumidores, ha provocado cambio en el desarrollo, comercializacién y consumo

de los alimentos.

Tendencia en la produccion de alimentos: Una tarea compleja consiste en asegurar
una disponibilidad suficiente de alimentos sanos y de calidad nutricional; en pais
desarrollados existe una mayor preocupacion por alimentos sanos y nutritivos, pero
en Ecuador la mayor preocupacion es garantizar la disponibilidad y acceso a los
alimentos con precios accesibles; sin embargo existen algunos segmentos que si
se inquietan por la calidad de los productos alimenticios lo que lleva a los
productores e intermediarios a asegurar que los alimentos producidos cumplan con

normas de seguridad implementadas por las autoridades sanitarias de alimentos.

Tendencia en el consumo de alimentos: Actualmente ha aumentado la sensibilidad
de la opinion social sobre la seguridad alimentaria ha ocasionado el rechazo social
a lainseguridad de los dafios y riesgos que ocasionan los productos alimenticios de
baja calidad, en el Ecuador precisamente en Quito una gran cantidad de poblacién
no estan totalmente sensibilizados especialmente los mas pobres, sin embargo, hay
un segmento que se preocupa que su alimentacion sea de calidad y segura
(OCDE/FAO, 2020).

Tendencia en el comercio de alimentos: La forma de comercializar los alimentos en

los ultimos afios ha cambiado especialmente desde la pandemia del COVID 19,
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actualmente se comercializa con promocién e informacion promocionada por
diferentes medios a los consumidores, ademas de proporcionar informacion de los

alimentos mediante etiquetas de informacion.

Un punto de interes del segmento que le preocupan son las largas distancias que
deben viajar los alimentos desde su origen hasta el destino final lo que puede

resultar en una via de transporte de enfermedades trasmitidas por alimentos.

2.4.2. Investigacion de Mercado

En la ciudad de Quito la poblacién ha crecido y con esto la densidad de poblacion,
debido a este crecimiento y al aumento en el consumo de alimento se deben buscar
nuevas alternativas de produccién de hortalizas, vegetales para espacios reducidos

donde no exista la posibilidad de producir alimentos (El Comercio, 2021).

24.21. Mercado

El mercado es donde se realiza la oferta y la demanda, comprende personas,
instituciones y organizaciones con necesidad de satisfacer sus necesidades con

productos de los oferentes.

Segun el INEC (2020), la poblacién de quito es de alrededor de 2.011 millones de
habitantes, el 87% de la poblacion quitefia viven en una zona urbana (casa, edificio
o departamento) quito urbano concentra casi la totalidad acomparado de los valles

de Conocoto y Tumbaco.

Poblacion Objetivo: Los sistemas hidropdnicos se dirigiran como mercado principal
a los consumidores de alimentos frescos (vegetales), ademas de los habitantes que

se preocupa de los alimentos que consume, que vivan en la ciudad de Quito urbano
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y los valles con un nivel socioecondmico medio alto. Se desea dar a conocer a los
potenciales clientes el bien de consumir alimentos (vegetales, verduras) mediante

un sistema hidropénico haciendo que estos puedan cuidar su salud.
Se prevé que los principales clientes, seran los siguientes:

- Adultos Mayores: Este tipo de clientes son aquellos que tienen mas tiempo
libre en casa para realizar actividades, la produccion en sistemas
hidroponicos sera una forma de entretenerse y ademas de producir
alimentos.

- Madre de Familia: Este tipo de clientes son personas que se preocupan por
los productos alimenticios que se consumen en casa.

- Jovenes profesionales y deportistas: Este tipo de clientes son aquellos que

valoran un estilo de vida moderno, saludable y sustentable.

2.4.2.2. Analisis de la Demanda

Segun la FAO (2019), la cantidad recomendada de consumo de verduras y
vegetales para cada persona es de 400 gramos diarios, pese a esto en Ecuador la

cifra esta alrededor de los 148 a 212 gramos.

No existe mucho conocimiento de los sistemas hidropdnicos por lo tanto no existen
registros de oferta y demanda, sin embargo, se evidencio que el segmento de
mercado elegido esta conformado por individuos preocupadas por su salud lo cual

se puede aprovechar.
Los principales factores que pueden afectar el aumento de consumos de productos:

e Situacion Econdmica: aumento de pobreza lo cual afectara los niveles de
productos que se consumira.

e Desconocimiento de los productos hidropénicos.
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2.4.2.3. Analisis de la Oferta

En Quito la oferta de empresas que ofrecen sistemas hidroponicos no es facil
encontrar resultado que este tipo de emprendimientos no han sido desarrollado o

utilizados en la ciudad.

Una vez determinada la poblacion elegida para las encuestas se fijo la poblacion
economicamente activa de la ciudad de Quito es de 932 398 personas (Inec, 2021).

Finalmente se realizo el calculo de la muestra mediante la férmula siguiente.

__ p*q

&)+ (%)

Tabla 2.
Analisis de la muestra.
Simbologia Descripcién Valor
n Dimensién de la muestra 384
Z Nivel de tolerancia 1.96
P Probabilidad de ocurrencias 0.5
Q Probabilidad no ocurrencias 0.5
E Margen de error 0.05
N Poblacion total 932 398

2.4.2.4. Investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa se realiz6 mediante la aplicacion Google Forms la cual
dio parte a una encuesta digital para 384 potenciales clientes con el fin de conocer
y medir sus necesidades relacionadas con el tipo de negocio que estamos

realizando.

La encuesta esta conformada por 12 preguntas cerradas de opcion multiple y 1
pregunta abierta esta pregunta se realizdé para conocer que entiende el cliente por

nuestro tipo de negocio.
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Las variables a medir en la encuesta son las siguientes:
- Edad
- Genero
- Consumo

- Conocimiento del tipo de negocio

Tabulacién de respuesta de preguntas
Tipo de persona encuestada
Pregunta 1 Edad Pregunta 2 Género

@ Masculino

@ 18-25 afios @ Femenino

@ 26-32 afios
33-40 afos

@ 41-50 afios

@ Mas de 50 arios

4

Figura 3. Pregunta 1 y 2 de la encuesta

46%

El 54% de los encuestados pertenecen al género femenino y el 46% masculino; los
rangos en la poblacién se escogieron a los econdmicamente activos teniendo un
28% una edad entre 33-40 anos seguido con un 22% con 41-50 afios, un 20% entre
26-32 afos, finalizando con un 16% y 14% con personadas con edad entre 18-25

afios y mas de 50anos respectivamente.
Pregunta 3 ;Con que frecuencia realiza compras Pregunta 4 Al momento de adquirir vegetales,
de vegetales, legumbres y frutas? frutas, legumbres ;Usted revisa o pregunta la
procedencia de estos?

® 1vezalmes
® 2 veces al mes ®si
3 veces al mes ® No
@ 4 veces al mes En ocaciones
@ mas de 4 veces al mes

Figura 4 Pregunta 3 y 4 de la encuesta.

Consumo
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De las personas encuestadas la frecuencia de compras de vegetales, legumbres y
frutas esta compartida siendo mas de 4 veces al mes la mayor frecuencia que
realizan compras las personas encuestadas; mientras que el 40% las personas
encuestadas no revisan la procedencia de los vegetales que van a consumir, solo

un 22% revisa o pregunta por la procedencia.

Conocimiento
Pregunta 5 Conoce sobre los huertos Pregunta 6 ;Ha practicado agricultura

de produccion casera urbana?

@ si
@® No

@ si
@ No

Figura 5 Pregunta 5 y de la encuesta

Para determinar el conocimiento del segmento de industria que estamos
desarrollandonos el 72% de las personas encuestadas conoce sobre los huertos de
produccion casera, y un 68 % si ha practicado la agricultura urbana. Lo cual nos da

a entender que los encuestados si tienen intencion de realizar esta practica.

Pregunta Abierta
Se realizo una pregunta abierta la cual nosotros queriamos conocer que entienden
ellos por el segmento de negocio que nosotros queremos atacar que es la
agricultura urbana, pero de otro
¢, Qué entiende por agricultura urbana?

e No se

e Producir en casa

e Sembrar en casa

e Agricultura en la ciudad
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e Siembra en pequenos espacios
e Producir tu mismo

e Huertos dentro de casa

Se elisto las respuestas mas comunes de los encuestados, donde todos tienen un

mismo sentido comun que es la produccion dentro de casa o en la ciudad.

Pregunta sobre intension de realizar la actividad que nuestro producto
satisfara la necesidad

Pregunta 8 Le interesaria producir sus Pregunta 9 ;Por qué motivo cree que la
propios alimentos (vegetales, legumbres produccion de sus propios alimentos
y frutas). (vegetales, legumbres y frutas) es buena?

®si
® No

@ Conocimiento del origen de los
Tal vez alimentos
Preservacion del medioambiente
8% @ Pasatiempo

® salud

Figura 6 Pregunta 8 y 9 de la encuesta

De las personas encuestadas el 52% si le interesaria la produccion casera y solo
un 10% no lo haria el restante esta indeciso. El motivo de que porque realizarian
esta actividad segun los encuestados el 66% concuerda por salud mientras que solo
un 8% por pasatiempo.

Pregunta de analisis

Pregunta 10 ;Qué razon tendria para no realizar esta practica?
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@ Falta de tiempo

@ Falta de espacio fisico
@ Desintereres

@ Falta de conocimiento

Figura 7 Pregunta 10 de la encuesta

Esta pregunta nos ayuda a conocer las razones de porque los encuestados no
pueden realizar esta actividad, el valor mas alto es la falta de espacio fisico con un
42% esto es un indicador positivo ya que nuestro producto ataca principalmente

esta necesidad.

Pregunta de conocimiento de nuestro producto

Pregunta 11 ;Qué entiende sobre hidroponia? Pregunta 12 ;Conoce sobre la
® Agricultura hidroponia urbana?
39.6% @ Tecnologia @ si
@ Agua ® No

® Suelo © Tal vez
M —  —— | @ Cultivos con minerales

Figura 8 Pregunta 11 y 12 de la encuesta

De las personas encuestadas el 47,9% relaciona la hidroponia con agricultura junto
con un 39,6 % la relacionada con agua esto quiza por su nombre de Hidro, pero el
67,3% no conoce sobre los sistemas hidropdnicos urbanos.

Pregunta de precios.
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Pregunta 13 Que valor usted estaria dispuesto a pagar por un sistema hidropdnico
casero
@ 80-130 USD

@ 131-180 USD
181-230 USD

Figura 9 Pregunta 13 de la encuesta

De las personas encuestadas un 44,4% estaria dispuesto a pagar entre 131-180 y
181-230 USD, mientras que un 11.1% estaria dispuesto a pagar entre 181-230.
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2.4.3. Conclusiones del capitulo

e La economia ecuatoriana para el afio 2022 tendra un crecimiento del 2,6%
del PIB segun el CEPAL ligeramente por debajo de lo planteado por el Banco
central del Ecuador; aunque este crecimiento estara sujeto a riegos como la

pandemia del COVID 19y la inestabilidad politica del pais.

e La pandemia del COVID 19, ha sido un factor importante para nuestro
negocio, ya que la gente por esta confinada en sus hogares buscaros
alternativas de uso en sus espacios lo que llevo a tener gran acogida los
huertos urbanos, ademas del miedo al contacto en el intercambio de

alimentos.

e Mediante al analisis de la investigacion cuantitativa (encuesta), se concluye
que el 52% tiene interes de la produccion propia de sus alimentos en sus
hogares, por lo cual el mercado objetivo si tiene interes; pero el 67,3% no
tiene conocimiento de lo que es la hidroponia; por tal motivo es un reto dar a

conocer sobre nuestro negocio.

e EI42% de los interesados en realizar esta actividad no lo puede realizar por
falta de espacio fisico, esto es una ventaja ya que nuestro producto cubre

esta necesidad del cliente.
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3.CAPITULO Il ESTRATEGIA GENERICA Y
MERCADEO

3.1. Estrategia Genérica ingreso al mercado

Segun la FAO, pese a los grandes desarrollos tecnolégicos las enfermedades
trasmitidas por productos alimenticios persisten y preocupan al organismo maximo
de la salud; estas enfermedades trasmitidas por los alimentos son consecuencia del

uso exagerado y sin control de pesticidas y quimicos.

Por tal razon, la propuesta de negocio que se argumenta en el presente trabajo
busca el desarrollo de nuevas técnicas y alternativas de produccion para que la
poblacién tenga certidumbre y seguridad de los productos que consume. Ademas,
las encuestas nos ayudan a identificar algunos puntos positivos como que nuestra
poblacidn objetivo como que si tiene conocimiento de la actividad que nuestro
producto les ofrecera ademas que si desea realizar la actividad y ademas nuestro
producto también elimina el principal motivo por el cual no realizan que es la falta
de espacio fisico para esta actividad. Es por eso que nuestra estrategia se centrara

en esto especificamente.

3.2. Descripcion del Negocio

Basado en la Herramienta CANVAS se describe a detalle el modelo de negocio
donde se describe cada uno de los siguientes bloques (Clientes, valor que se
propone, Canales, Relacion con los consumidores, Asociaciones, flujo de ingresos

y estructura de costos).
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Esta herramienta nos permite tener una mejor comprension del negocio, ya que nos

permite analizar de una forma mas concreta y propia las fundamentales areas de

un emprendimiento: consumidores, estructura,oferta y analisis financiero.

Relaciones Clave Actividades Clave Propuesta de Valor - The best that | do Relaciones con los clientes Mercado Meta - Clientes - Segmento
ASOCIACIONES CLAVES CARACTERISTICAS:
* Agronomo especialista en manejo de cultivos  ||* Fabricacion de sistemas * Sistemas hidroponicos residenciales Comunicacion a traves redes sociales Familia - profesionales - deportistas
hidroponicos y en el mantenimieto de sistemas || * Manejo de sistemas y cultivos hidreponicod * Servicio y tecnico garantizado Atencion, seguimiento y acompanamiente  JPersonas que vivan en Quito zonas urbanas
a domicilio por correo telefono y correo

* Se promueve el autoconsumo ante la posible electronico

* Proveedores de plantas con alta calidad *Eleccion de plantas idoneas para cada escases de alimentes Que dispongan espacios como patios o azoteas

* Disefiador de sistemas hidroponicos a la medid cliente * Garantiza la inocuidad y calidad de los alimento Que busquen consumir productos de calidad y
* Se ofrece una alternativa provechosa para el hogar con sanidad
* Sistema automatizado Que busquen un pasatiempo

Nivel socieconimico medio-alta
Que deseen mejorar el medic ambiente

Recursos Clave Canales de Distribucion

TIPOS DE RECURSOS: Proceso de evaluacion:
* Local/taller de elaboracion Recomendaciones entre clientes voz a voz
* Elaboracion de Ia formula Quimica Redes sociales
Pagina Web y blogs
Ferias
Universidad
TU NEGOCIQ ESTA BASADO EN: TIPOS:
Material para sistemas Venta de sistema hidroponicos
Fabricacion de los sitemas Servicio PostVenta
Capital humano (Sueldos) Pagos: Efectivo
Arriendo
Suministros
Mantenimieto
Marketing
Insumos

Figura 10 Modelo de negocio CANVAS

3.2.1. Oferta de Valor

En el negocio se desea fabricar y distribuir sistemas hidroponicos urbanos
personalizados para cada cliente, con la finalidad de que la poblacién de la zona
urbana de Quito y sus valles aprendan la autoproduccion y autoconsumo de

alimentos sanos de una forma sencilla de produccion.

Con este proyecto se desea ofertar una novedosa tecnologia para la produccién
agricola a los hogares de Quito, que permite en espacios reducidos producir
productos alimenticios para el autoconsumo proporcionando al cliente seguridad en
calidad en los alimentos ademas de crear un espacio verde y vistoso en los hogares

de los clientes.



25

3.2.2. Segmento de Clientes

El mercado que se desea son personas que vivan en la zona urbana de Quito y sus
valles. Preferentemente que deseen realizar actividades de agricultura, pero no

dispongan de espacio suficiente para realizar esta actividad.

El mercado que se desea introducir no es desarrollado por lo que los productos que
se desean ofertar no existen o son escasos. El fin es satisfacer la demanda de los
consumidores que buscan un producto que les permita realizar la actividad de

producir sus alimentos (verduras, vegetales) en casa en espacios reducidos.

3.2.3. Canales

La propuesta del plan de negocios es el servicio, el seguimiento y acompafiamiento
hacia los clientes, desde la compra hasta el momento de sus cosechas por tal motivo
el objetivo de la promocién principal sea a través de la recomendacion por parte de

los clientes “boca a boca”.

Ademas, se desea participar en ferias universitarias de emprendimiento e incluso
ferias en la ciudad de quito que en algunos casos son gratuitos esto con el objetivo
de dar a conocer sobre lo que es son los sistemas hidropénicos y su uso en las

zonas urbanas.

3.2.4. Flujo de Ingresos

El ingreso sera principalmente por las ventas de los sistemas hidroponicos
completos urbanos; la forma de pago que cada cliente desee y su facilidad son las

siguientes:

v' Contado al momento de la instalacion del sistema.
v Transferencias electrénicas con bancos que disponga la empresa.
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3.2.5. Asociaciones Clave

Con la finalidad de ofertar un producto de alta calidad se pretende integrar un
asistente para la elaboracién y armado de los sistemas hidroponicos urbanos con
caracteristicas para espacios de cada lugar que el cliente desee tener este sistema;
ademas el técnico de ventas se desea que sea un ingeniero Agronomo especialista
en el manejo de hidroponia ademas en nutricion vegetal para que formule la

solucioén nutritiva.

3.2.6. Actividades Clave

La fabricacion de sistemas hidroponicos, el manejo de estos sistemas y cultivos son
las actividades primordiales para el eficiente desempefio del proyecto; la produccién

debe ser flexible y eficiente para asegurar la disponibilidad del producto final.

3.2.7. Recursos Clave

Para satisfacer las exigencias y requerimientos de los clientes se debe contar con
tecnologia y logistica conveniente; se debe contar con instalaciones que funcionen
como un taller y disefio de los sistemas hidroponicos y también que sirva para

almacenar materia prima para la fabricacion.

Se desea tener un conocimiento en tecnologia y poseer todas las herramientas

necesarias para aquello.

3.2.8. Estructura de Costos

En el plan de negocio los costos que se tendran son dos: Costos Fijos los cuales
indistintamente de la produccion y los ingresos seran cubiertos cada mes mientras
dure el proyecto; Costos Variables: Son los que varian dependiendo de la

produccion y los ingresos.
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3.3. Estrategia de Marketing

3.3.1. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento

La razon por la cual nuestros clientes nos elijaran sobre nuestros competidores, es
ofreciendo un producto de gran calidad para el cliente que desea realizar esta
actividad, pero por motivos de espacios y tiempo no lo puede realizar.

Se genera un vinculo con los clientes en los procesos de la venta del producto con
un seguimiento postventa ademas que ayuda al consumidor final a mantener un
buen estado de salud produciendo su alimento en espacios imposibles a la

agricultura convencional urbana.

3.3.2. Estrategia de Mercadeo

Se utilizara un de segmentacion de mercado de diferenciacibn como estrategia de
mercadeo; la cual busca enfocarse en un publico objetivo concreto para personas
que vivan en la zona urbana que no dispongan espacio fisico para a actividad de
agricultura urbana y deseen ademas que sean activamente econdmica entre 32
anos en adelante; por tal razén esta empresa se destinara todos sus esfuerzos por

atender a este segmento de mercado.

Propuesta de Valor: Como esta se utilizara una estrategia mas por mas,
promocionar un producto de calidad y ofrecer un precio acorde a la calidad ofrecida

que los clientes por la calidad del producto podrian pagar.
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3.3.3. Mezcla de Marketing

Se considera a un grupo de instrumentos que una organizacion utiliza para
conseguir los motivos planteados de marketing; estas herramientas se dividen en
cuatro grupos consideradas las cuatro P del marketing: Producto, Precio, Promocion

y Plaza.

3.3.3.1. Producto

El producto es toco aquello que se ofrecera al cliente, el mas importante de la
mezcla de marketing. A continuacién, se detallaran los niveles de valor para el

consumidor:

Beneficio Central: El consumidor al adquirir nuestro producto, es la seguridad de
consumir al final en la cosecha productos de calidad y con seguridad sanitaria

producidos en casa.

Producto Basico: El articulo que se fabricara y ofertara, sera de pvc a través de
disefios y procesos se convertira en una piramide y se acomodara acorde al espacio

fisico de cada cliente.
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Figure 11 Sistema hidroponico inicial

El sistema hidropdnico tendra disefios estandares en su forma para clientes que no
deseen algun disefio especial como el bosquejo presentado anteriormente, pero el
plus que tendra la empresa es crear disefio especialmente en medidas dependiendo
la necesidad del cliente ya que cada espacio que el cliente desee crear un espacio

de produccioén es diferente para cada potencial cliente.

Adicional de ofrecer la infraestructura de sistema, se ofrecera las plantas para
producir comunes y faciles de manejo (frutillas, lechuga, etc), la solucion nutritiva

para estas plantas y dar un seguimiento de recambio de plantas y solucién nutritiva.

Producto Esperado: Nuestra oferta desea cumplir las expectativas del cliente al
adquirir nuestros sistemas ofertando un paquete completo con la infraestructura del
sistema hidroponico, con las plantulas y la solucion nutritiva que dure

aproximadamente un mes totalmente automatizado.

Se introducira un modelo estandar que sera la base de los calculos financieros, pero
el objetivo de nuestro producto es satisfacer las necesidades de cada cliente,

Marca Logotipo: Mediante el logotipo y Marca se pretende comunicar calidad y

confianza en los productos en cuestién de inocuidad y frescura.



30

SUHIDROPONICO

Figure 12 Logotipo de la empresa

Mediante el logo de la empresa muestra un color verde que significa vida, vegetales
ademas de una planta dentro de una casa aludiendo la idea de vida y se puede

cultivar y cosechar desde la comodidad de sus domicilios.

Producto Aumentado

Adicional a ofrecer un producto final al consumidor se pretende obtener ciertos

atributos que seran la parte diferenciadores contra los competidores:

Disefio y fabricacion a la medida: Nuestro servicio diferenciador es la flexibilidad
para crear un disefio y fabricacién dependiendo de la necesidad del cliente, por lo

tanto se permite exceder las expectativas en eficiencia de nuestros consumidores.

Instalacion a domicilio: Todos los sistemas se instalaran y se entregaran
operativos en los domicilios, ademas se daran un asesoramiento y capacitacién del

funcionamiento para el manejo de los sistemas.

Servicio Postventa: Se ofrecera el seguimiento y acompafamiento durante el
proceso del cultivo, por lo cual los clientes se podran comunicar con el técnico por
cualquier duda del proceso; los clientes podran solicitar una visita para el cerciora

miento del estado del sistema y los cultivos.

Producto Potencial: Los sistemas Hidropdnicos ofrecidos no solo cumplen la

funcidn final de producir alimentos, también tienen la versatilidad de ser utilizados
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con fines ornamentales de paisajismo produciendo plantas ornamentales

cumpliendo con una renovacion de decoracion.

3.3.3.2. Precio

Para la empresa el precio es un factor importante dentro del planteamiento y
estructura del negocio por lo que el potencial cliente interfiere en la toma de
decisiones de su compra ya que con este manifiesta de manera subjetiva u objetiva

los atributos del producto, determinando si es barato o caro.

Para fijar el precio se examind los registros de la competencia, asi mismo se
considerd los resultados obtenidos de la investigacion cuantitativa (encuesta)
realizada sobre la disposicidon de los potenciales clientes para comprar este tipo de

producto definiendo los precios.

Fijacion del precio: Se utilizara una fijacion de precios basada en el valor
agregado, ya que sera un producto con caracteristicas de alta calidad
diferenciadoras de otros productos sustitutos como la automatizaciéon por ende se

cobrara un precio mayor.

Ademas, se crea contar con sistemas unicos y exclusivos con la personalizacion del

producto acorde a las medidas de los espacios de los clientes.

De lo anterior mencionado, considerando los potenciales clientes al cual esta

orientado el producto y costos de produccion se establecio el siguiente precio:
Sistema hidroponico completo: 265,99

Este precio no esta acorde a lo que las encuestas nos arrojaron como informacion,
pero realizando el analisis creemos que por ser un producto completo y de alta
calidad se puede introducir este precio.

Estrategia de Entrada: Se desarrollara una estrategia de penetracion del mercado,

ingresando al mismo con un precio mas bajo o similar a la competencia con el fin
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de captar mercado y reconocimiento. Lo cual se ajustara al costo esto quiere decir

que existira un limite inferior que debera cubrir los costos de produccién.

Estrategia de Ajusto: Se realizara de acuerdo con la volatilidad de la industria, la
evolucion de los precios empleados sera a partir del afio dos con un 6% y cada ano
3%.

3.3.3.3. Estrategia de Promocién

La promocion es una técnica del Marketing cuyo fin es comunicar las peculiaridades

y atributos del bien ofertado.

Publicidad: se utilizara un logotipo mismo descrita anteriormente para comunicar
la idea de negocio al cliente, un triptico el cual contiene informacion sobre nuestro

producto, informacién de las ventajas y uso del sistema hidroponico.

Venta Personal: Se realizara presentaciones en ferias agricolas de la ciudad de

Quito ademas en universidad que apoyan al emprendimiento.

Relaciones Publicas: Como medio principal seran las redes sociales por ser
considerado un medio selectivo alto, bajo costo; por tal motivo se disefiara un perfil
de Facebook, por esta red se desea promover la empresa y lograr una buena

relacién con los clientes.

Marketing Directo: se piensa poner énfasis en la creacion de una pagina web
informativa de los productos hidroponicos como estrategia; ademas medios de

contactos de la empresa como el teléfono y correos electronicos

En la pagina Web se desea dar informacién sobre la descripcidon de los productos,

tipos, disefios, métodos de pago y tiempos de entrega.



33

3.3.3.4. Plaza

Son los canales de distribucion con la cual el negocio pone a disposicion el producto

al cliente final.

Canales: El principal canal sera directo (Se entregara directamente el sistema
hidroponico al cliente final) esto sin apoyo de algun intermediario; esto debido a que
el disefio y fabricacion del producto final es a la disposicién de los requerimientos
de cada usuario, en inventario solo se tendran los sistemas basicos que seran sin
ninguna personalizacion. Con esto también se tendran una relacion directa con el

cliente en la venta o postventa.

Cobertura: La cobertura de este plan de negocio iniciara en la Ciudad de Quito y

sus valles especificamente en la zona urbana.
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Figura 13 Ubicacion de la empresa

Para una cobertura ideal se ha planteado ubicar el negocio en el sector de Nayon.

Transporte: Para la movilizacion del sistema hidropdnico y su personal de

instalacion se contara con una Camioneta Doble cabina ideal para este servicio
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3.4. Conclusiones del capitulo

e Paraelingreso al mercado la estrategia sera la diferenciacion en el segmento
del mercado, ofreciendo un producto de alta calidad acorde a las
necesidades de cada cliente, el precio sera fijado por la calidad del producto

final.

e La mezcla de marketing se basara en la calidad que se desea ofrecer al

cliente, ademas de un servicio directo con el cliente.

e Como medio para que nuestro producto sea conocido sera mediante
participacion en ferias agropecuarias, ademas se desea tener una
cooperaciéon con la Universidad donde podremos encontrar contactos

valiosos para nuestra empresa.

e Se realizo un CANVAS, donde se puede determinar los puntos importantes
de nuestro negocio, en los cuales tendremos socios importantes que seran

parte de nuestro modelo de negocio (técnicos y proveedores).
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4. CAPITULO IV: OPERACIONES

4.1. Ubicacién
Su hidroponico se ubicara en la ciudad de Quito, al norte de la ciudad zona industrial
debido a que este lugar debe tener posibilidades de acceso de transporte,
comunicacion con clientes y proveedores, por tal motivo se considera un lugar

adecuado el area de Nayon.

4.2. Proceso del plan de operacién

[Infraestructura de la Empresa ]
e Tener dos socios inversionistas que realizen una inversion del 50% cada una del capital.

[Gestion de recursos Humanos y Administrativos ]
*Seleccion de personal de acuerdo con las capacidades que se requieran

[ Desarrollo tecnologico ]
o Utilizar tecnologia para optimizar el equipo, ademas de plataformas digitales como herramienta de promocion y canal de
venta.

[Compras ]
e Inversion en equipos para la fabricacion , ademas de los productos quimicos para realizar la solucion nutritiva del sistema

hidroponico

[ Logistica de ingreso o entrada

[Servicio Operaciones

[ Logistica de Salida

[Ventas y Marketing

— I

[ Post Venta

Figura 14 Plan de operacion de la empresa
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4.2.1. Actividades Primarias

Logistica de Entrada: Se denomina a los distintos insumos para el armado y
fabricacion, ademas de los productos para realizar la formulacién de la solucidn

nutritiva de las diferentes plantas que se puedan cultivar.

Operaciones: Disefiar la estructura del sistema hidroponico, formulacién de las

soluciones nutritivas para las diferente plantas e instalaciéon y montaje en sitio.

Logistica de Salida: Recepcion y registro de pedidos, despacho del producto de
acuerdo al disefio y necesidad del cliente, frecuencia de compra, control de pago.

Marketing y Ventas: Promocion en redes sociales, Estrategia de ventas, creacién

de marca, ampliacion de puntos de ventas en lugares estratégicos.

Postventa: Soporte técnico en manejo de los cultivos, seguimiento de clientes,

cambio de plantas y cambio de soluciones nutritivas.
Estado de Desarrollo

El sistema hidropdnico poseen con materia prima con accesorios ya terminados en
el mercado, la fabricacién de los sistemas hidropdnicos consiste en disefar un

modelo segun la necesidad del cliente especialmente de medidas.

Ademas de la fabricacién de la estructura del sistema hidroponico se debe elegir las
plantulas a utilizarse en este sistema, por tal razén se tendra un convenio con un
laboratorio de propagacion para tener a disponibilidad todo el afio las diferentes
plantas a ofertar; la solucion nutritiva es una receta que se ofertara en una bolsa de

20gr cada caso es particular dependiendo la necesidad del cliente.

Actualmente el proyecto esta en etapa de planificacion por tal razén solo se ha
obtenido unicamente estrategias para el desarrollo del sistema, venta, ademas de
escenarios referenciales para lograr las proyecciones en los procesos de

fabricacion.
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4.2.2. Estrategia Operativa

Para elaborar los Sistemas hidroponicos se debe ofrecer un producto de calidad y
acorde a las necesidades de los clientes, el proceso es la adquisicion de materias
primas, disefio de la estructura dependiendo la necesidad del cliente, formulacion

de la solucion nutritiva e instalacion en sitio del sistema hidropoénico.
Caracteristicas técnicas del producto a ofertar:

Apariencia: producto con detalles acordes al espacio donde se instalara.
Operacion: Automatizado en tiempos que el técnico lo recomiende.

Tamano: acorde a las necesidades y espacio del cliente.

4.2.3. Descripcion del proceso

A continuacion, se describe el flujo del proceso luego del acercamiento, disefio y

oferta al cliente:

Recepcion de materia prima:

Debido a la gran oferta de la materia prima y al conocimiento del mercado se utilizara
un proveedor que pueda satisfacer nuestra demanda con el fin de asegurar el
aprovisionamiento durante todo el afio. Dentro del acuerdo se fijara que la materia

prima se entregue en el sitio de fabricacion.

Para la materia prima no perecible (tuberia, accesorios pvc, bombas) se destinara
un lugar en bodega fuera de sol y en ambiente normal; para el material de quimicos
agricolas para la formulacion de la solucidén nutritiva se utilizara una bodega mas

pequena con buena ventilacion.
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Mientras que para las plantulas se situara en el exterior en un lugar ventilado con
buenas condiciones climaticas y acceso a rayos solares de preferencia bajo plastico;
el tiempo de en bodegaje de las plantulas no debe exceder los 5 dias por tal razon
el proveedor de estas plantulas debe tener en oferta continua estas.

Diserio

El disefio consiste en elegir la forma y las medidas dependiendo las necesidades

de los consumidores, por satisfacer esta necesidad el disefio es variable.

Se tendran un disefio estandares estos con los clientes que quieran experimentary

no tengan el problema de espacio fisico.
Armado

Una vez disefado el sistema hidroneumatico segun la necesidad del cliente se
empieza a realizar la estructura y armado del sistema hidropoénico, en este proceso

se determinara el numero de plantulas a utilizarse.

Eleccion de las plantulas

Una vez elegido el modelo y armado la estructura del sistema hidroponico, se
elegiran que tipo y cantidad de plantulas a instalarse; el proceso de las plantulas

consiste en la recepcion, eleccion, limpieza y aclimatacién.

Formulacion de la solucién nutritiva

Con la eleccién de las plantulas y la cantidad, se determinara la necesidad de la
cantidad de solucion. La formulacion consiste en realizar una receta alimenticia para
el desarrollo de la plantula se pretender dar al cliente una solucién que le dure

aproximadamente 1 mes.

Instalacion del sistema hidropdénico

Con la estructura ya realizada, se lleva al sitio a instalar, la instalacién consiste en
la puesta en marcha del equipo, la automatizacién y el trasplante de las plantulas

en el equipo.
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Dar seguimiento, para posibles recambios de plantulas y demanda de soluciones

nutritivas a partir del 1er mes.

RECEPCION DE
MATERIA PRIMA

DISENC

ARMADO

il

Eleccién de plantulas

4

Plantulas

Formulacion salucion
nutritiva

!

v

Instalacion en sitio

|

Postventa

‘/J Encl

Figura 15 Diagrama de flujo de produccion de sistemas hidroponicos
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4.3. Necesidades y requerimientos

e Personal.

Para la fabricacion de sistemas hidropdnicos se considera el personal adecuado
para el desarrollo de la fabricacidon, venta y manejo administrativo, se considera la
contrataciéon desde el mes 1 y conforme pase el tiempo se realizara una

reevaluaciéon de este punto.

Tabla 3
Sueldo de los colaboradores de la empresa
Cargo Cantidad Sueldo (mensual)

Gerente 1 S 800,00
Técnico de Ventas 1 S 550,00
Asistente 1 S 425,00
Chofer 1 S 425,00
Instalador 2 S 850,00
Contador Honorarios 1 S 300,00
Total S 2350,00

e Materia Prima
Materiales para la produccién de un sistema hidroponico estandar.

Tabla 4
Materiales para la produccion del sistema hidroponico.
COSTOS DE PRODUCCION (Sistema hidropénico)

Materia prima directa Costo unitario  Cantidad de Costo total
unidades por
(5/Kg o $/Un) sistema
PVC S 8,80 3 unidad $ 26,40
Bomba automatica S 48,00 1 unidad S 48,00
Estructura $ 14,50 1 unidad $ 14,50
Materia prima indirecta
Plantulas $ 0,09 20 unidad $1,80
Quimicos $ 2,02 1 unidad $2,02

$92,72




Tabla 5

Maquinaria para la produccion de sistemas hidroponico

COSTOS DE PRODUCCION (Sistema hidropénico)

Magquinaria

Taladro

Llaves de tubo

Sierra cortadora de tubos
Balanza

Total

Camioneta D max doble cabina

Costo unitario

/Un)
$125
$100
$ 480
$390

Vehiculos

$23 000,00

Equipos de computo

Computadora
Impresora
Escritorio

$700,00
$120,00
$80

Cantidad de
unidades

3 unidad
1 unidad
1 unidad
2 unidad

1 unidad
TOTAL

3 unidades
1 unidad
3 unidades
TOTAL

Costo total

$ 375,00
$100,00
$ 480,00
$ 780,00
$1735,00

$23 000,00
$23 000,00

$2100,00
$120,00
$240,00

$2460,00

4.4. Plan de produccioén
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Se toma en consideracion la proyeccion de ventas, se establecera las cantidades a

producir y sus respectivos tiempos, tendiendo en cuenta la politica de inventarios.

Se pedira a los proveedores tanto de la materia prima directa como de la indirecta

con antelacion los pedidos de 15 dias, existira un bodeguero que se encargara de

la recepcidn y despacho del material para el armado del cuerpo del sistema

hidroponico.

La capacidad del armado de un sistema estandar es de 6 por obrero por dia, por la

proyeccion de ventas solo se necesita de un obrero. Para la instalacion en sitio como

nuestro segmento de mercado es la zona urbana de la ciudad de Quito ademas de

la ubicacion del proyecto es estratégico se pretende instalar en los primeros afos

uno a 6 diarios todo dependiendo la distancia entre proyecto y la dificultad.
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Lo que tiene que ver con la formulacién y las plantas, los quimicos y plantas se
pedira con antelacién de 1 mes para que no exista algun inconveniente en la falta
de este material, la formulacién quimica realizara el vendedor y se determinara un

inventario con antelacion.

Con este plan se podra producir 150 unidades de sistemas hidropénicos en 25 dias

laborables.

4.41. Plan de compras

Por motivos de buena oferta del mercado en los materiales para la estructura del
sistema hidroponico y quimicos para la solucion nutritiva no se tiene riesgo de falta
material para realizar esta actividad, pero para tener un mejor precio con los
proveedores se pretende realizar las compras mensuales. Se solicitara a estos
proveedores la cantidad necesaria para realizar 62 unidades de sistemas

hidroponicos; con esto tendremos un mejor precio por la compra de volumen.

En cuanto a las plantulas se pedira al proveedor el suministro de cada 15 de las
diferentes especies, esto ya que el tiempo maximo que estas pueden estar no
plantadas son de aproximadamente 7 dias; pasado de este tiempo la plantula no
estaria apta para el fin que deseamos; ademas de tener un pequefio stock para
plantas de recambio de los sistemas instalados; se realizara con antelacion con el

vivero que nos proveera un cronograma para tener diversificacion de plantas.

4.4.2. Kips de desempeno del proceso productivo

Los Kips de un emprendimiento son muy esenciales nos permiten analizar cualquier
zona de la organizacion en conformidad a los resultados y nos permite detectar
areas de mejora. Se establecen varios planes de accion a consideradas dentro de

un balance Scorecard:
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e De posicion de procesos: tiempos de produccion, metas en ventas,
inventario, devoluciones
e De posicion del cliente: Atencion y satisfaccion del cliente.

e De posicién financieras: Giro del inventario, utilidades.

Tabla 6
KPI desemperio
Estrategia KPI Proposito  Personal
Cumplir con los tiempos de Cantidad de producto el 1266 Produccion
produccion primer afo
Cumplir ventas al afio Numero de ventas al afio 1266 Vendedor
Atencion al cliente Quejas 100% Vendedor
atendidas/cantidad de
quejas
Giro de inventario Cantidad de productos 100% Vendedor
vendidos/cantidad  de
productos terminados
Reduccion de errores de Demanda proyectada/ 98% Asistente
proyeccién de demanda demanda real

4.5. Naturaleza y fisiologia del Negocio

La empresa nace por motivo que los habitantes de la ciudad de Quito no tienen
acceso de alimentos frescos y con seguridad sanitaria, ademas de un espacio
amplia para la produccion de estos, pero si tienen la intencidon de realizar esta

actividad.

Por lo cual se busca satisfacer la necesidad mediante la generacion de una
alternativa atractiva y tecnolégica, que son los sistemas hidroponicos urbanos que
podran producir alimentos con seguridad sanitaria en areas donde es imposible

realizar esta actividad.

La naturaleza de la empresa es ofertar un producto amigable con el medio ambiente,
comprometidos con el cuidado de la naturaleza. Como prioridad principal de la

empresa es la satisfaccion del cliente por tal razén el producto a ofrecerse debe ser
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de alta calidad y manejable para garantizar la inocuidad del el origen de los

alimentos.

4.5.1. Estilo Corporativo, Imagen

Se realizara de una forma activa, que comunique a la sociedad que es un negocio
con ideas nuevas, tecnoldgica e innovadora, la cual busca romper las técnicas

tradicionales de produccion de alimentos.

El estilo empresarial esta conectado con la actividad de una agricultura urbano, por
tal razén se escogié el nombre de SuHidroponico, A través del logo se desea
comunicar armonia y un desarrollo de una planta (alimento dentro del hogar)
comunicar que es posible producir y crear vida desde nuestro domicilio con

dedicacion.

4.5.2. Enfoque Social, impacto en la comunidad

Ser una empresa con un espiritu de participacion con la comunidad, brindando
producto de buena calidad y satisfaciendo cada necesidad de nuestros clientes. El
fin de la empresa sustentable con réditos econémicos, creadora de fuentes de

trabajo.
Responsabilidad Social:

- Generar empleo

- Un excelente clima de trabajo
Responsabilidad Medio Ambiental:

- Reciclaje de recursos naturales clave (Agua)

- Uso de tecnologia para la reduccion de recursos no renovables.
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Responsabilidad Econdmica:
- Cumplimiento de obligaciones de tributacién e impuestos.

4.6. Mision Y Vision

4.6.1. Mision

Ser la empresa ecuatoriana simbolo en la fabricacion y distribucién de sistemas
hidroponicos urbano, ofreciendo un producto acorde a las necesidades de los

clientes que sea de facil uso y amigable con el medio ambiente.

4.6.2. Vision

Ser considerada una empresa lider en la fabricacién distribucion y manejo de
sistemas hidroponicos en el Ecuador para el afio 2028, convirtiéndose en la primera
opcion para el consumidor que desea realizar una actividad de agricultura urbana
que por falta de espacio fisica no la puede hacer y cuidado del medio ambiente

mediante la innovacioén y uso de tecnologias actuales.

4.7. Objetivos de Crecimiento y Financieros

Como objetivo se tiene impulso enfocado en la reinversion de las ganancias del
primer afio con la finalidad de robustecer al negocio con planes de mejora continua,
se desea consolidar el mercado en la ciudad de Quito para luego buscar expandirse

por todo el Ecuador.

e Se desea obtener una utilidad del 18% de los ingresos, en cuanto a los

objetivos financieros.
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¢ Incrementar en ventas de sistemas hidroponicos urbanos con una velocidad
entre 8-20% anual en los 5 afios de analisis, con lo cual se pretende mejorar
la rentabilidad y expansion de otras oportunidades de ingreso.

¢ Incrementar constantemente la base de clientes entre un 15% del periodo
anterior.

e Mejorar la parte operativa en un 8% en cada afo, con el fin de obtener una
mayor rentabilidad del negocio.

4.8. Informacion Legal

En la constitucién de SuHidroponico sera de una Compainia Limitada, la cual se
caracteriza “por contraerse entre dos o0 mas personas que son responsables por las
obligaciones sociales de la empresa hasta el monto de sus aportaciones”

(Superintendencia de Compaiiias, 1999).

Se formara por 2 socios, con aportacion del 50% de inversién inicial cada uno; el
nombramiento de representante legal sera para uno de los socios con un tiempo de
4 anos, este nombramiento sera presentando en la Superintendencia de

companias.

Se realizaran toda la formalidad correspondiente para la creacion de la empresa,
ademas se estableceran estatus donde se designara al representante legal sus
obligaciones y funciones y la junta de socios. Finalmente se solicitara al municipio
de Quito los permisos para el normal funcionamiento de la empresa en el sitio

escogido.
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4.9. Estructura Organizacional

El objetivo de realizar una estructura organizacional, es definir las funciones de los
integrantes con el fin de un trabajo colaborativo con la busqueda de cumplir los

objetivos planteados.

En el siguiente organigrama se presentara la estructura de organizacion que

conforman la organizacion:

, Tecnico |
\ Ventas )
| Asistente |
Gerente ,Instaladores‘
| Chofer |
| Contador |

Figure 16 Estructura Organizacional

Funciones de cada actor dentro de la organizacion:

Tabla 7

Funciones de los cargos de la organizacion

Cargo Funciones Conocimientos
Gerente Autorizaciones de los proyectos, Administracion

revisar 'y autorizar los estos Finanzas

financieros, impuestos, flujos y pagos, Planificacion

responsable de compras y Desarrollo Organizacional.
seguimiento.




48

Técnico de Ventas

Asistente

Instalador

Contador

Chofer

Supervision de ventas, cobranzas y
atencién a clientes, manejo y control
administrativo del negocio.

Busqueda de clientes

Elaboracién de disefios acorde a los
clientes

Seguimiento de ventas

Soporte a todas las areas.

Atencion y seguimiento a los clientes.
Disefio de los sistemas hidropénicos.
Apoyo en la cartera de clientes.
Atencion general de la oficina.
Facturacion y generacion de 6rdenes
de compra y venta.

Programacion y coordinacion de citas

con los clientes para la instalacion.

Entrega y funcionamiento en domicilio
de los clientes.

Seguimiento y mantenimiento de los
sistemas.

Apoyo general al area de ventas en el
disefio y produccién.

Armado de los sistemas en la fabrica.
Llevar registros contables en orden de
la empresa.

Elaboracién de flujos de efectivo,
balances y conciliadores bancarias.

Determinacién y célculo de impuestos.
instituciones

Tramite para
gubernamentales.

Apoyo en el manejo de inventario y
manejo administrativo.
Movilizacion ~ de  los
hidropdénicos

sistemas

Recepcion de la materia prima.
Apoyo en el area de compras

Apoyo para los instaladores

Ventas
Nutricién Vegetal
Plataformas tecnolégicas

Herramientas tecnolégicas.
Elaboracion de soportes
Administracién de nomina
Planificacion y organizacion
admirativa.

Herramientas tecnolégicas
Planificacién y organizacion
Manejo de tecnologia

Armado de estructuras.

Herramientas tecnolégicas.
Presupuesto, flujos contables

Elaboracién de reportes financieros y
contables.

Herramientas informaticas.

Manejo profesional.
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4.10. Conclusiones del capitulo

e El producto que se ofrecera al cliente se enfocara en la calidad a través de

Su procesos Yy servicio postventa de técnicos especializados.

e Se realizo tablas sobre las necesidades de personal y materiales para la

empresa, la cual es una herramienta importante para determinar los costos.

e Se realizo un diagrama de flujo de procesos de SuHidroponico, que detallan
los pasos para realizar el producto; cabe destacar que este proceso es desde

cuando se inicia la orden de trabajo.

e Se determino los actores dentro de la organizacién, y se detallé cada una de
las funciones, siendo el gerente el actor mas importante de esta.
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5. CAPITULO V: PLAN FINANCIERO

5.1. Supuestos.

El plan financiero se desarroll6 tomando en cuenta los supuestos del desarrollo de
la industria para el periodo de 5 afios, este dato se tomara el ultimo del banco central
8%.

Para el desarrollo del plan financiero los supuestos a considerar para determinar los

requerimientos para estimar la inversion inicial del proyecto:

e Se fijo un precio inicial de 265,99

e El precio variaria 3% mas cada sexto mes del aio y 2% al inicio de ano.
e Politica de cobro 90% pagos al contado y 10% crédito 30 dias.

e Tasa de crecimiento de costo 1,28% semestral

e 10% inventario en productos terminados

e 20% Inventario en material prima

e Politica crédito 60 dias.

Table 8
Inversion inicial
Inversiones PPE 26.715,00
Inversion Intangible 1.350,00
Gastos efectivos 5.000
TOTAL INVERSION INICIAL 28.565,00

Financiamiento del Proyecto: Se forma a partir de dos partes 60% parte de una
inversion de los socios que corresponden a $17.137,00 y el restante con un
préstamo en una entidad bancaria que corresponde a $11 426,00.
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Proyeccioén de ventas

Las ventas proyectadas estan calculas para un periodo de 5 afios tomando un precio
base del primer afio de 265,99 ddlares y con los siguientes supuestos:

Tabla 9
Proyecciones
Incremento del precio al 2 afio 6%
Incremento anual a partir del 3 afio 3%
C. Proyecto Primer Ao 8%
C. Proyecto Segundo Ao 9 %
C. Proyecto Tercer Ao 17 %
C. Proyecto Cuarto Afio 17 %
C. Proyecto Quinto Ao 17 %
Tabla 10
Proyecciones de ventas
ARo1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 ARo 5
Cantidad 744 744 822 966 1100
de producto
Precio $265,99 $279,45 $293,59 $308,45 $320,91
unitario

Las estimaciones de ventas fueron consideradas con los supuestos, y el
comportamiento de la industria (crecimiento) y del segmento de mercado elegido.

5.2. Estados financieros proyectados

5.2.1. Estado de resultados

A continuaciones se indica en la siguiente tabla el estado de resultado para los cinco

afos proyectados.
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Tabla 11
Datos del estado de resultados
Ao Aio Ao Ao Ao
1 2 3 4 5

TOTAL, INGRESOS VENTAS 201.359,88 211.547,72 245.709,55 301.547,47 356.210,10
Costo de los productos vendidos 148.452,06 153.056,30 172.024,07 204.463,14 238.689,01
UTILIDAD BRUTA 52.907,82 58.491,42 73.685,48 97.084,33 117.521,09
Gastos sueldos 34.719,20 44.179,11 46.377,70 48.577,77 50.792,27
Gastos generales 14.568,70 13.905,42 14.250,80 14.605,20 14.968,71
Gastos de depreciacion 4.,975,70 4,975,70 5.062,10 5.062,10 5.062,10
Gastos de amortizacion 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E (1.625,78) (4.838,81) 7.724,88 28.569,26 46.428,01
IMPUESTOS Y PARTICIP.

Gastos de intereses 1.668,72 1.394,36 1.073,99 699,92 263,14
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y (3.294,50) (6.233,16) 6.650,89 27.869,34 46.164,87
PARTICIPACION

15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 997,63 4.180,40 6.924,73
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (3.294,50) (6.233,16) 5.653,26 23.688,94 39.240,14
25% IMPUESTO A LA RENTA - - 1.413,31 5.922,23 9.810,04
UTILIDAD NETA (3.294,50) (6.233,16) 4.239,94 17.766,70 29.430,11
MARGEN BRUTO 26,28% 27,65% 29,99% 32,20% 32,99%
MARGEN OPERACIONAL 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
MARGEN NETO -1,64% -2,95% 1,73% 5,89% 8,26%

En la proyeccion del estado de resultado se evidencia que para los afios 1y 2 la

empresa tiene un déficit operacional, por lo cual se tiene menor ingresos que

egresos, lo cual genera perdida para la empresa; lo cual se piensa cubrir con el

capital inicial de trabajo.

Sin embargo, a partir del ano 3 de operacion, la empresa comienza a generar

ganancias teniendo un margen bajo de utilidad, pero esta utilidad mantiene en

crecimiento hasta el afio 5 convirtiéndose en un margen medio alto para la industria.

5.2.2. Estado de situacion Financiera

En la siguiente tabla se proyecto el estado de situacion financiera para los 5 afos

de estudio.
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Tabla 12
Estado de situacion financiera
Aiio Aiio Aiio Ao Ao Ao
0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
30.786,92 46.960,43 39.548,22 47.259,43 68.317,99 94.857,36
Corrientes
2.721,92 24.141,13 21.494,62 32.077,93 58.468,59 90.340,06
Efectivo
500,00 18.949,56 16.069,75 25.250,78 50.395,14 87.195,14
Cuentas por Cobrar -
1.698,61 1.784,55 2.237,76 2.705,73 3.144,92
Inventarios Prod. - -
Terminados 1.215,29 1.253,98 1.685,99 1.923,93
Inventarios Materia Prima -
1.751,28 1.796,39 1.884,76 2.294,40 2.723,29
Inventarios Sum. Fabricacién -
470,64 481,28 501,58 609,00 720,50
No Corrientes
28.065,00 22.819,30 18.053,60 15.181,50 9.849,40 4.517,30
Propiedad, Planta y Equipo
26.715,00 26.715,00 27.195,00 29.655,00 29.655,00 29.655,00
Depreciacion acumulada -
(4.975,70) (9.951,40) (15.013,50) (20.075,60) (25.137,70)
Intangibles
1.350,00 1.350,00 1.350,00 1.350,00 1.350,00 1.350,00
Amortizacién acumulada -
(270,00) (540,00) (810,00) (1.080,00) (1.350,00)
PASIVOS
13.647,92 33.115,93 31.936,88 35.408,15 38.700,01 35.809,28
Corrientes
2.221,92 23.326,44 24.058,26 29.760,76 35.657,92 35.809,28
Cuentas por pagar
proveedores 2.221,92 22.704,40 23.324,63 28.541,83 33.782,86 33.499,13
Impuestos por pagar - - -
450,34 1.070,42 1.469,77
less por pagar -
622,04 733,63 768,59 804,63 840,37
No Corrientes
11.426,00 9.789,49 7.878,62 5.647,39 3.042,09 (0,00)
Deuda a largo plazo
11.426,00 9.789,49 7.878,62 5.647,39 3.042,09 (0,00)
PATRIMONIO
17.139,00 13.844,50 7.611,34 11.851,28 29.617,98 59.048,09
Capital
17.139,00 17.139,00 17.139,00 17.139,00 17.139,00 17.139,00
Utilidades retenidas -
(3.294,50) (9.527,66) (5.287,72) 12.478,98 41.909,09

A partir del estado de situacion se refleja que el financiamiento del activo total es de

$30.786,92, que en un parte es financiada por el capital propio de los socios de un

valor $17.139,00 y un pasivo que corresponde a cuentas por pagar proveedores y

el préstamo 11.426,00 para 5 anos con una cuota de 275,44.
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Ademas, se evidencia que el patrimonio tiene una disminucién hasta el ano 2 donde

se obtuvo utilidades negativas, pero a partir del afo 3 el patrimonio comienza en un

crecimiento constante.

5.2.3. Estado flujo de caja

En la siguiente tabla, se determino el flujo de caja proyectado para el proyecto:

Table 13
Flujo de caja proyectada
Aiio Aiio Aiio Aiio Ao Aiio
0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (28.565,00) 3.934,62 (3.451,44) 12.914,82 23.545,00 26.966,31
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (17.139,00) 1.234,30 (6.251,21) 9.998,92 40.987,00 23.756,47

El flujo de efectivo del proyecto en el afo 2 muestra un saldo negativo esto puede

ser por lo que se ingreso mas personal en la organizacion por el aumento de la

produccion; esto determina que el proyecto posee la capacidad de generar efectivo

para sus accionistas. A partir del afio 3 existe mayor liquidez en utilidades.

5.3. Analisis Financiero

Para realizar el analisis financiero se emplearan los indicadores como el valor neto

actual (VAN), indice de rentabilidad (IR) y Tasa interna de recurso (TIR). Para este

analisis se calculo el costo de oportunidad, mediante los indices WACC y CAPM, a

continuacion se indicaran los resultados:

Tabla 14

Indicadores para analisis financiero
Tasa libre de riesgo 3,48%
Rendimiento del Mercado 9,57%
Beta 62%
Beta Apalancada 0,89
Riesgo Pais 8,53%

Tasa de Impuestos 15,00%



http://www.finance.yahoo.com/bonds
http://finance.yahoo.com/q?s=%5EGSPC
http://www.stern.nyu.edu/%7Eadamodar/pc/datasets/betas.xls
http://www.ambito.com/economia/mercados/riesgo-pais/info/?id=5

TASAS DESCUENTO
CAPM 20,49%
WACC 15,22%
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Participacion Trabajadores
Escudo Fiscal

Razén Deuda/Capital
Costo Deuda Actual

25,00%
36,25%
66,67%
11,50%

Mediante la informacion de los flujos del proyecto e inversionista se calculd los

indicadores VAN, IRY TIR.

Table 15
Analisis Financiero

EVALUACION FLUJOS DEL

EVALUACION FLUJO DEL

PROYECTO INVERSIONISTA
VAN $1.500,51 VAN $834,74
IR 1,05 IR 1,05
TIR 22,06% TIR 38,61%

Conclusiones de los indicadores

Valor neto actual (VAN): El escenario para el inversionista y proyecto son

considerados positivos para el desarrollo de la empresa, por lo que se evidencia

recobro positivo de la inversion inicial, para el inversionista de $834,74 y para el

proyecto un valor de $1.500,51 y, concluyendo que el proyecto es viable.

indice de Rentabilidad (IR): Por ser un valor superior a 1 se concluye que es

positivo y es rentable ya que se genera un valor; valores inferiores a 1 no son

aconsejables.
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Tasa interna de Retorno (TIR): Cuando este indicador es mayor a la tasa de
descuento, se concluye que el proyecto evaluado crea valor, y esto es rentable para

el inversionista.

Mediante estos indicadores, el proyecto es viable para su aplicacion debido a los
resultados positivos obtenidos en el analisis, por lo cual los inversionistas podran

recuperar su inversion inicial.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El plan de negocios, favorecera y ayudara a los ciudadanos que viven en la zona
urbana de Quito y sus valles a tener una alimentacion mas adecuada y a una

seguridad sanitaria de los productos que ingieren.

Mediante el analisis del mercado se identific6 que gran parte del segmento de
mercado, esta interesado en realizar actividades para la produccién de alimentos

de calidad e inocuos siendo una alternativa los sistemas hidropdnicos residenciales.

La aceptacion de los sistemas hidroponicos urbanos se cree que sera buena ya que
por sus disefios y aplicaciones se adaptara a cualquier sitio donde sea posible
realizar esta actividad, ademas de tener un gran potencial de crecimiento y
expansion, ya que es posible bridar aparte de alimentacion diferentes usos y

aplicaciones por ejemplo en el rubro ornamental.

En la parte Financiera es obtienen margenes positivos a partir del tercer afio, siendo
estos bajos y medios. Adicional en el estado de situacion financiera se determind
que el ROE es mayor que el ROA que evidencia que parte del activo se ha
financiado con deuda por consiguiente se ha creado un crecimiento en la

rentabilidad financiera.

Se puede concluir que el proyecto es muy sensible a la estructura de capital y al

precio de venta del producto.
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Se recomienda realizar un analisis del proyecto incluyendo otros servicios vy
productos adicionales como las plantulas, soluciones nutritivas y asi expandir en el

mercado.
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ANEXOS
HIDROPONICOS

ENCUESTA REALIZADA PARA SABER SOBRE EL INTERES DE SISTEMAS
HIDROPONICOSCASEROS

*Obligatorio

1. ;Enque rango de edad esta? *

Marca solo un évalo.

18-25 afios
26-32 anos
33-40 afios
41-50
anos Mas
de 50

anos

2.  Genero*

Marca solo un évalo.

Masculino

Femenino

Otros:
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3. ¢Con que frecuencia realiza compras de vegetales, legumbres y frutas? *

Marca solo un évalo.

1 vez al mes
2 veces

3 veces

4 veces

mas de 4

4. Al'momento de adquirir vegetales, frutas, legumbres ;Usted revisa o pregunta la procedencia
de -

estos?

Marca solo un évalo.

Si
No

En ocaciones

5. Conoce sobre los huertos de produccion casera *

Marca solo un évalo.
Si

no

6. ;Ha practicado agricultura urbana? *

Marca solo un évalo.



Si

No

¢ Qué entiende por agricultura urbana?

¢ Por qué motivo cree que la produccion de sus propios alimentos (vegetales, legumbres y
frutas) es buena?

Marca solo un évalo.

Salud

Conocimiento del origen de los
alimentosPreservacion del

medioambiente Pasatiempo

Otros:

¢ Qué razon tendria para no realizar esta practica?

Marca solo un ovalo.

Falta de tiempo
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Falta de espacio
fisico

Desintereses

Falta de conocimiento

Otros:

10. 4 Conoce sobre la hidroponia urbana?

Marca solo un o6valo.

Si

no

Tal vez

11.  Qué precio estaria dispuesto a pagar por un sistema hidroponico para producir su propio
alimento

Marca solo un ovalo.

80-130 USD
131-180 USD
181-230 USD
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