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Resumen

Este Plan de Negocios tiene como objetivo la creacibn de una empresa
encargada de la Produccién y Comercializacién de Babaco Organico en la
ciudad de Ambato, la misma que contribuya al desarrollo local, genere fuentes
de trabajo, a la vez que se presenta como una buena opcién buscada por las
familias de esta ciudad, en lo referente la proteccion de la salud y medio

ambiente.

El concepto de producir organicamente se dirige a las familias en la poblacion
ambatefia de estrato social medio, medio-alto y alto que han empezado a
preocuparse por el cuidado de su salud, cambiando asi su forma de
alimentacion, al incrementar su preferencia hacia el consumo de productos mas

sanos e inocuos como es el caso de los productos organicos.

La industria de Otros cultivos de frutas Tropicales y Subtropicales en los
altimos 8 afios muestra un crecimiento promedio del 4,80% anual, actualmente
el afio 2013 indica un 5,89%. Lo que puede demostrar de igual forma un
incremento en la creacion de fuentes de trabajo, lo que refleja su crecimiento y

la oportunidad de ingreso de nuevos competidores.

El estudio de mercado muestra que existe un 44,09% que presentan intencién
de compra, lo que refleja que la implantacién del plan de negocios es una

buena opcion en la ciudad de Ambato.

La estructura organizacional de la empresa lo compone la Junta General de
Accionistas, Gerente, un grupo de asesores externos y cuatro departamentos

cada uno en sus respectivos jefes.



Vil

La inversion total necesaria para el proyecto es de USD 108.836 distribuidos de
la siguiente manera: 28% (USD 30.186) con financiamiento y el 78% (USD
78.650) capital propio.

La evaluacién financiera en todos los escenarios analizados refleja valores
positivos, en el escenario normal apalancado presenta un Valor Actual Neto -
VAN de USD 87.203 y una Tasa Interna de Retorno - TIR del 26.23%, la cual
es superior a la tasa de descuento del 10.42%, lo que muestra la viabilidad del

plan de negocios.
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Abstract

This business plan aims to create a company in charge of Production and
Marketing of Organic Babaco in Ambato city, in the same contribute to local
development, and create jobs, while presented as a good choice sought after by

families of this city, as regards the protection of health and environment.

The concept of organic produce goes to families targets social, medium-high
and medium- high ambatefia population strata which have begun to worry about
their health care, so changing the way power by increasing their preference for
consumption more wholesome and safe products as is the case of organic

products.

The industry of Other crops of Tropical and Subtropical Fruits in the last 8 years
shows an average annual growth of 4.80%, currently 2013 indicates 5.89%.
What may prove equally an increase in the creation of jobs, reflecting the
growth and opportunity of entry of new competitors.

The market research shows that there is a 44.09% have purchase intent,
reflecting the implementation of the business plan is a good option in the city of
Ambato.

The organizational structure of the company will include the AGM, Manager, a
group of outside consultants and four departments each in their respective
bosses.

The total investment required for the project is USD 108.836 distributed as
follows: 28% (USD 30.186) with externally funded and 78% (USD 78.650)
equity.



The financial evaluation in normal scenario with leverage yields a Net Present
Value - NPV of USD 87.203 and an Internal Rate of Return - IRR of 26.23%,

higher than the discount rate of 10.42%, which shows the feasibility of the
business plan.
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1. Capitulo I. Introduccion

1.1. ASPECTOS GENERALES

A través del tiempo la agricultura ha estado desarrollandose en funcion de las
necesidades de la humanidad, pero la falta de interés con respecto a la
procedencia de los productos consumidos, han conllevado a que los sistemas
de produccién agropecuarios convencionales se desarrollen con el uso
excesivo de fertilizantes quimicos, insecticidas, fungicidas, nematicidas,
herbicidas y compuestos hormonales. Estos agroquimicos, han sido los
causantes de que cada vez mas se presenten dafios en la salud de la sociedad

como el cancer de estbmago y que a su vez el ecosistema se siga degradando.

Considerando esto, ecologistas y agronomos han propuesto la practica de la
agricultura organica, basandose en el respeto a la tierra y en todas las normas
de vida que en la misma se desarrollan, ademas de un mejor aprovechamiento
y beneficio en conjunto ya que de esta manera se favorecen los agricultores, la

sociedad, el suelo y el medio ambiente.

A lo largo de la historia la practica de agricultura organica ya se la podia
apreciar en Asia en el afilo 6000 A.C. donde ademéas de utilizar abonos
organicos en la producciéon se practicaba el reciclaje para la conservacion del

ecosistema.

Estudios realizados a nivel nacional como internacional acerca del
comportamiento de los consumidores a lo largo del tiempo, han reflejado que
actualmente el consumidor esta mostrando un mayor interés hacia los
productos que consume y de a poco se ha ido inclinando hacia nuevas
prioridades con respecto a la alimentacion, por lo que hoy en dia existe una
mayor preferencia por los alimentos seguros, sanos frescos, organicos, es decir

productos naturales, limpios y saludables.



La produccion orgénica en nuestro pais aparece a inicios de los afios 90, como
una tendencia que se ha demorado en propagarse a través del tiempo a causa
de la escasa informacion disponible, el desconocimiento del mercado en

general y la falta de capacitacion para los agricultores.

Ecuador es un pais conocido por ser agricola ademas cuenta con un amplio
sector de ganaderia, por lo que posee gran cantidad de estiércol animal
teniendo asi la oportunidad de utilizar este abono natural para poder reducir los

dafos y la contaminacion que generan los abonos inorganicos.

En la actualidad la provincia de Tungurahua lidera favorablemente la tendencia
agroecologica en la Sierra Centro del pais, aqui existen 35 organizaciones en
los nueve cantones donde se practica desde el afio 2004 la “agricultura limpia”.
Incluso se han desarrollado diversas ferias urbanas para poder promocionar y
comercializar una serie de productos ecolégicos. Todas estas organizaciones
estan agrupadas como Productores Agroecologicos y Comercio Asociativo de
Tungurahua (PACAT). Por la gran aceptabilidad que esté teniendo la poblacion
tungurahuense a los productos organicos, la demanda de este tipo de frutas se
encuentra en ascenso dentro de la provincia, incentivando asi a que los

agricultores de diferentes cantones estén retomando sus cultivos.

1.2. OBJETIVOS.
1.2.1. General.
Desarrollar un Plan de Negocios para la implementacion de una empresa que

se encargue de la produccion y comercializacion de Babaco Organico bajo

invernadero en la provincia de Tungurahua - Ambato.



1.2.2. Especificos.

e Investigar la tendencia, estructura, factores econdémicos y regulatorios,
canales de distribucion y el desarrollo de las cinco fuerzas de Porter de la
industria.

e Realizar la investigacion y analisis de mercados.

e Disefiar un plan de marketing viable para la comercializacion de babaco
organico en la ciudad de Ambato.

e Desarrollar un plan de operaciones y produccidn que se ajuste a las
necesidades del mercado.

e Proponer un cronograma general para la puesta en marcha de la empresa.

e Desarrollar planes de contingencia para evitar contratiempos en los
procesos.

e Elaborar un plan financiero para determinar la rentabilidad del proyecto.

1.2.3. Hipétesis.

Ha: En la actualidad existe una tendencia creciente por el consumo de
productos organicos tanto en los mercados nacionales como internacionales, la
misma que se ha visto reflejada especialmente en la poblacién tungurahuense,
ya que aqui se ha mostrado un gran interés acerca del cuidado y proteccién de
la salud al liderar favorablemente la agroecoldgica en la Sierra Centro del pais,
por lo que la creacion de una empresa encargada de la produccion y
comercializacion de Babaco Organico cubriria una parte de la demanda

insatisfecha en el mercado.



2. Capitulo Il. La Industria, La Compafiay Los

Productos o Servicios

En este capitulo se investiga y analiza la informacion macro de la industria a la
que pertenece el plan de negocios, analizando tendencias, estructura de la
industria, factores economicos y regulatorios, con el fin de identificar su
factibilidad.

2.1. CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL
UNIFORME (CIIU)

El plan de negocios para la produccion y comercializacion de babaco organico
en el canton Patate de la provincia de Tungurahua, corresponde segun la
clasificacion del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2012), como se

reporta en la Tabla 1 a continuacion:

Tabla 1 Clasificacién nacional de actividades econémicas CIIU 4.0.

CllUu 4.0 Descripcién

A AGRICULTURA, GANADERIA, SILVICULTURA Y PESCA.

Esta seccion incluye la explotaciébn de recursos naturales vegetales y
animales, comprendiendo las actividades de cultivo, cria y reproduccion de
animales, la explotacion de madera y la recolecciéon de otras plantas, de
animales o de productos animales en explotaciones agropecuarias o en su
hébitat naturales.

AO01 AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA Y ACTIVIDADES DE SERVICIOS
CONEXAS.

Esta division comprende dos actividades bésicas, la produccion de
productos de la agricultura y la produccion de productos animales. Se
incluye la agricultura organica, el cultivo de plantas genéticamente
modificadas y la cria de animales genéticamente modificados.

A0122 CULTIVO DE FRUTAS TROPICALES Y SUBTROPICALES.

A0122.09 | Otros cultivos de frutas tropicales y subtropicales: papayas, babacos,
chamburos, aguacates, higos, araza, guayabas, guanabana, guaba,
chirimoya, naranjillas, zapotes, borojo, tamarindo, granadilla, datiles,
etcétera.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2012).




La Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas (ClIU) tiene como propésito principal ofrecer un conjunto de
categorias de actividades que se pueda utilizar para la reunion y difusion de

datos estadisticos de acuerdo con esas actividades.

En este caso, la produccion de babaco organico se encuentra en la
clasificacion A, segun la revision 4 (ultima codificacion completa del ClIU), la
industria pertenece a la codificacion: A0122.09 que corresponde a: Otros
cultivos de frutas tropicales y subtropicales: papayas, babacos, chamburos,
aguacates, higos, araza, guayabas, guanabana, guaba, chirimoya, naranijillas,

zapotes, borojé, tamarindo, granadilla, datiles, etcétera.

2.1.1. Tendencias

La participacion que ha tenido la Agricultura dentro del PIB se muestra a
continuacion en la Tabla 2, a partir del afio 2006 al 2008 se mantiene con un
promedio de 9,68%, en los afios 2010 y 2011 su participacion se incrementa a
un 10,38%, para después reducirse en un digito en el 2012 y finalmente cierra
el afio 2013 con un 10,33%. Con estos datos se puede considerar que esta es
una industria ciertamente estable en los Ultimos 8 afios, debido a que no se

observan variaciones representativas.

Actualmente la actividad agricola en el pais aporta con un promedio del 10,10%
al Producto Interno Bruto Total. Estudios mas profundos de afios recientes
revelaron que las 3/5 partes de la agricultura ecuatoriana son utilizadas como
insumos para otras industrias, revelando asi la importante trascendencia de las
interrelaciones del sector agropecuario con otras actividades, como: el
comercio, transporte, entre otros. En el pais se han dado pasos muy
importantes para identificar las areas y los productos de mayor factibilidad de
desarrollo. Buena parte de la produccion agricola procede de la actividad

tradicional destinada a satisfacer las necesidades del consumo local.



Tabla 2 Participacion de la Agricultura en el Producto Interno Bruto del Ecuador.

PARTICIPACION DE LA AGRICULTURA EN EL PIB
DEL ECUADOR
AROS Participacion en el PIB en Valor porcentual Aporte
millones de délares Aportado % Promedio
2006 4.941.546,89 9,90%
2007 5.019.165,26 9,84%
2008 5.045.250,00 9,30%
0,
2009 5.728.590,00 10,50% 10,10%
2010 5.970.041,70 10,57%
2011 6.319.655,40 10,38%
2012 6.317.787,00 9,87%
2013 6.908.600,70 10,33%
Adaptado de: Banco Mundial (2013)
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Figura 1 Participacion de la Agricultura en el Producto Interno Bruto del Ecuador
Adaptado de: Banco Mundial (2013)

La industria de Otros cultivos de frutas Tropicales y Subtropicales se presenta
algo versatil en los ultimos 8 afios, como se muestra en la Figura 2. En el afio
2009 se muestra el crecimiento mas bajo con un 2,57%, en los afios siguientes

este porcentaje se va recuperando para asi finalmente cerrar el afio 2013 con

un 5,89%.




Tabla 3 Crecimiento de la Industria de otros cultivos tropicales y subtropicales en el Ecuador.

INDUSTRIA DE OTROS CULTIVOS DE FRUTAS TROPICALES Y
SUBTROPICALES
AROS Partic;ipacién en el PIB en Crecimiento Crecimiepto
millones de ddlares Porcentual % Promedio

2006 2.178.406,00 3,01%

2007 2.272.221,00 4,31%

2008 2.422.813,02 6,63%

2009 2.436.568,34 2,57% 4.80%
2010 2.522.449,81 3,52%

2011 2.719.043,78 7,79%

2012 2.858.696,06 5,14%

2013 2.986.826,02 5,89%

Adaptado de: Banco Central del Ecuador (2013)
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Figura 2 Crecimiento de la Industria de Otros cultivos de frutas tropicales y subtropicales
Adaptado de: Banco Central del Ecuador (2013)

Esta industria presenta un crecimiento promedio anual del 4,80%. Este
porcentaje podria deberse a la fuerte competencia presentada por varios
cultivos tradicionales en el pais como son: el banano, café, cacao. De igual
manera otra de las razones que motivan a la explotacién limitada de esta
industria podria mencionarse: la falta de vias de comunicacién apropiadas para

el transporte de fruta fresca producida en zonas alejadas y la falta de sistemas



comerciales e industriales que beneficien su procesamiento y que estimulen la
creacion de huertos industriales, a pesar de que las frutas constituyen la mayor

fuente de exportacion de productos agricolas.

El cultivo de frutales tienen una muy evidente importancia en el Ecuador, en
razén de la alta rentabilidad de estos productos, comparados con las extensas
areas requeridas por otros cultivos para obtener beneficios similares y por la

demanda que estos tienen tanto en el mercado interno como externo.

2.1.2. Aporte del babaco y produccion.

Babaco, papaya de montafia o papayuela son los nombres con los que
comunmente se la conocen a esta fruta, su nombre cientifico es

Caricapentagona, planta que a su vez pertenece a la familia de las Caricaceas.

Esta planta es originaria de la region central sur del Ecuador, provincia de Loja.
Las zonas mas aptas para realizar este tipo de cultivos, corresponden en
general a los valles interandinos. Las provincias con mayor cultivo de babaco
son: Tungurahua y Azuay. Especialmente en Tungurahua se encuentran
extensas plantaciones en ciertas partes de los cantones de: Bafos, Pillaro,
Quero, Pelileo y Patate (MAGAP, 2013).

En consideracién a la informacién proporcionada por el MAGAP (2013), la
superficie promedio de babaco cultivado en el pais entre los afios 2008 al 2012,
es de 104,50 Ha correspondiente a una produccion nacional de 10.223,4 Ton,

como se observa en la Tabla 4.

Tabla 4 Superficie cultivada y produccién de babaco en el Ecuador.

ANOS SUPERFICIE, HA. PRODUCCION, TON
2008 111 10.359,0
2009 110 10.475,1

2010 104 9.903,8




2011 106 10.094,2
2012 108 10.284,7
PROMEDIO TOTAL 104,50 10.223,4

Adaptado de: Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Acuacultura MAGAP (2013).

2.1.3. Produccién de babaco orgénico en la provincia de Tungurahua.

La produccién de babaco organico en la provincia de Tungurahua, registra
entre los afios 2008 al 2012, un area cultivada de 5,50 Ha con una produccion
promedia de 1.394,40 Ton anuales. Estos niveles son bajos con relacion a
otros cultivos, precisamente por ser un cultivo exigente en clima, suelo y agua,
las zonas predilectas son los valles interandinos, con temperaturas entre 18 a
20 grados centigrados, suelos limosos profundos y una atitutud entre 800 a
1600 n.s.n.m; de igual manera, el cultivo requiere altos costos de produccién
por concepto de: plantas, construccion de invernaderos, reservorios para
almacenar el agua, sistema de riego a implementarse y mano de obra, ademas
los suelos indicados en este tipo de cultivo, son aquellos que puedan
certificarse que por lo menos durante tres afilos no se han utilzado insumos
quimicos en el mismo, lo cual se lo puede probar por medio de un analisis de

suelo.

Tabla 5 Produccién de babaco organico en la provincia de Tungurahua.

ANOS SUPERFICIE, HA. PRODUCCION, TON
2008 5,0 1.050,0
2009 5,0 1.260,0
2010 5,2 1.346,8
2011 6,0 1.560,0
2012 6,5 1.755,0
PROMEDIO TOTAL 5,5 1.394,4

Adaptado de: PACAT (2013).

En la provincia de Tungurahua la superficie de este cultivo se ha incrementado
en los dos ultimos afios y se estima para los proximos afios que siga en
aumento debido al trabajo que estan realizando Instituciones como el Gobierno

Provincial de Tungurahua, MAGAP y ONGs, las mismas que han implementado
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recomendaciones tecnoldgicas, basadas en la utilizacion de abonos organicos
(humus de lombriz, bocashi y compost) para nutrir a las plantas y la aplicacién
de fitosanitarios organicos (aceites vegetales, plantas y frutos) para prevenir las

plagas y enfermedades.

2.1.4. Estructura de laindustria.

Las 10 principales empresas productoras de otras frutas tropicales y
subtropicales en el Ecuador se mencionan a continuacion en la Tabla 6.

Tabla 6 Principales empresas productoras de frutas en el Ecuador.

PRINCIPALES EMPRESAS PRODUCTORAS DE FRUTAS DEL ECUADOR
EMPRESA UBICACION
REYBANPAC Guayas
TERRA SOL CORP S.A Sto. Domingo de los Tsachilas
JORCORP S.A. RICABERTO S.A. Manabi
PLANTEIN S.A. SIEMBRANUEVA S.A. Guayas
SELECT FRUIT S.A. Los Rios
RILESA S.A. Guayas
AGRICOLA COMERCIAL CATAMAYO AGROCATSA S.A. Loja
TERRAFERTIL S.A. Esmeraldas
HERMANAS UBILLA MENDOZA HUBIMEZA S.A. El Oro
PALRATTI S.A. Manabi

Cabe mencionar que existen diferentes organizaciones que abarcan a
pequefios, medianos y grandes productores y comercializadores de frutas,

entre los principales se destacan:

* Fundacion Mango
= Corporacion de Productores de Papaya (CORPAPAYA)
» Federacion de Productores de Maracuya de Manabi (FEPROMA)
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Dentro de la estructura de la industria a nivel de la provincia de Tungurahua los
principales competidores en cuanto al cultivo de babaco organico tenemos a

los mencionados en la Tabla 7.

Tabla 7 Caracteristicas de los principales competidores provincia de Tungurahua.

Industrias

Caracteristicas

Localizacién

Homero Lezano

Desarrollo del cultivo de babaco bajo cubierta aplicando
controles organicos, el producto obtenido se comercializa en la
ciudad de Ambato.

Libertad-Patate

El cultivo se lo realiza bajo cubierta y se maneja

Félix Valencia ecologicamente, el producto es vendido en el mercado Libertad —
mayorista de la ciudad de Ambato. Patate
Llevamos el cultivo bajo cubierta y el manejo agronémico es
Milton Teran organico, el producto es de buena calidad y lo vendemos en San Rafael -
Ambato. Patate.
El cultivo es organico y demanda de adecuados controles de
Edgar riego, abonos y de planas y enfermedades, los mismos que lo San Rafael -
Barrionuevo realizamos aplicado insumos organicos. Patate.
En la zona somos los pioneros en la produccién de babaco
. . . . P Mundug —
Jaime Molina bajo cubierta y lo desarrollamos con abonos orgénicos. Patate

Mayra Vargas

El manejo del cultivo de babaco organico demanda un mayor
control para lograr frutos sanos y de buena calidad. Nuestra
produccién tiene buena demanda en los mercados de Ambato.

Mundug-Patate.

Rodolfo
Tibanquiza

La produccion que logramos es de buena calidad en tamafio y
peso. Los pedidos no los podemos satisfacer, cada vez se
necesita mas producto.

LLigo-Patate

Milton Montero

La produccion lo llevamos bajo invernadero y con el uso de
abonos organicos, condicion que favorece en los costos de
produccién.

LLigo-Patate

Las condiciones ambientales de la zona son ideales para el
cultivo, ademas el mercado cada vez exige una mayor

condiciones de calidad.

. . s P Los Andes-

Luis Medina produccién de babaco organico. La gente sabe valorar la salud Patate

y adquiere nuestro producto.

En nuestra comunidad estamos produciendo hace dos afios,

los suelos y el clima es muy favorable para el cultivo, sin

embargo, por efectos de la ceniza del volcan Tungurahua, se Los Andes-
Juan Bravo : M h

cultiva bajo invernadero. Nuestro producto reune buenas Patate.

Lorgio Palacios

La produccion de babaco organice es una actividad nueva en
el cantén. Las labores de manejo representan un mayor
cuidado en lo referente al abonamiento y control sanitario,
para lograr productos sanos.

Llimpe-Quero

Jesls Lépez

La produccion de babaco organico se la realiza bajo
invernadero, representando mayores inversiones y costos de
produccién.

Llimpe-Quero

Moisés Torres

Las condiciones ambientales son ideales para el cultivo a
campo abierto, sin embargo, los cultivos de babaco organico
se lo realiza bajo invernadero para lograr un mejor control de
plagas y enfermedades.

Ulba-Barfios

Alfonso Guevara

El cultivo lo realiza hace 4 afios y se lo maneja
agrondmicamente bajo cubierta con la aplicaciéon de abonos
organicos. La produccién se comercializa en la ciudad de
Ambato.

Runtun-Bafios

Fuente: Productores de babaco organico Patate provincia de Tungurahua.
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2.1.4.1. Cadenade valor.

En el siglo presente tenemos el privilegio de ser parte de una era innovadora,
creativa y de grandes retos a nuestra capacidad de imaginacion, en donde las
diferentes necesidades, demandas y comportamientos, promueven cambios

dinamicos en las estructuras, formas, instrumentos y medios.

Es por esto que la empresa de produccion agricola es una forma administrativa
que involucra la inversion de recursos economicos, humanos y fisicos a fin de
transformarlos en bienes y servicios. Bajo estas consideraciones, el
conocimiento de la cadena de valor, forma parte de la identificacion de las
actividades principales de la empresa, a partir de las actividades primarias y de

soporte, como se resume a continuacion en la Figura 3.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

GESTION DE RECURSO0S HUMANOS

I
DESARROLLO DE TECMOLOGLIA | "2& b
) -
COMPRAS
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARMETING 2 SEEVICIOS £ f
MNTERMA NES EXTERMA | wWENTAS | POST VENTAS -;

Figura 3 Cadena de valor
Adaptado de: Ventaja Competitiva, Michael Porter.

2.1.4.1.1. Actividades primarias:

2.1.4.1.1.1. Logisticainterna.
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La logistica interna, estara sujetada al proceso de produccion técnico a
emplearse dentro de la empresa para la transformacion de la materia prima que
combinada con los insumos fijos y variables permite la obtencion del producto
final. En este caso para la produccion de babaco organico, la logistica interna
se centrara en actividades como: recepcion de materiales, provision de
insumos, almacenamiento y control (inventarios) de los mismos y distribuciéon

interna de materiales para el proceso de produccion.

2.1.4.1.1.2. Operaciones.

Las operaciones estan intimamente relacionadas con el proceso de produccion,
considerando: la disponibilidad de materia prima e insumos, nivel tecnolégico
de la empresa, caracteristicas de comercializaciébn. En este caso para la
produccién de babaco organico, se considerara: la obtencion de las plantulas,
preparacion del terreno (arada, rastra y surcado), transplante, aplicaciéon de
abonos orgéanicos, labores culturales (podas, deshierba), riegos, control de
plagas y enfermedades, guiados siempre bajo las normas de las buenas
Practicas Agricolas para optimizar asi el proceso de produccion de la empresa.

2.1.4.1.1.3. Logistica Externa.

El departamento de logistica externa, estard relacionado con la cosecha,
manejo del producto en campo, seleccion y clasificacion, teniendo en cuenta la
maquinaria y herramientas a utilizar, personal capacitado, empaque en cubetas
de plastico en perfecto estado, buen mantenimiento, higiene y desinfeccién de
las instalaciones, logrando asi una logistica de calidad para la distribucién al

cliente.

2.1.4.1.1.4. Marketing y Ventas

Este departamento buscara las estrategias mas adecuadas y los mejores

recursos para dar a conocer el producto, generando un posicionamiento en la
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mente del consumidor y analizando siempre nuevos posibles mercados para la

distribuciéon del mismo.

2.1.4.1.1.5. Servicio post venta.

El departamento de servicio post venta, tiene como acciones principales la
entrega del producto a sus intermediarios y consumidores directamente en las
plazas y mercados de la ciudad, garantizando que el producto llegue en
perfectas condiciones de higiene y madurez. Ademas este departamento
solucionara cualquier tipo de inconveniente que se presente con el producto,
llevando un contacto continuo con los clientes, obteniendo asi un buen control

de calidad del producto.

2.1.4.1.2. Actividades de soporte:

2.1.4.1.2.1. Infraestructura de la empresa.

La empresa productora de babaco organico para llevar una adecuada
organizacibn contard con un organigrama estructural para delimitar los
diferentes departamentos, un organigrama funcional para definir las
responsabilidades de trabajo. Esta infraestructura administrativa de la empresa
permitira un adecuado desempefio técnico, trabajando siempre en equipo y
coordinadamente en funcibn de las actividades asignadas a cada

departamento.

2.1.4.1.2.2. Gesti6én de recursos humanos.

Los recursos humanos desarrollaran actividades como la busqueda y
contratacion del personal idéneo para cada cargo. De igual manera este
departamento implementara programas de capacitacion y motivacion que

aseguren un buen ambiente de trabajo.
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2.1.4.1.2.3. Desarrollo de tecnologia.

El crecimiento constante en los avances tecnoldgicos se puede apreciar todos
los dias, de esta manera la tecnologia ayuda a reducir costos de produccion,
minimizar tiempos, movimientos e incrementar la productividad, es por esto que
la empresa Organic Fruit Cia. Ltda., estara pendiente de todas las actividades
de investigacion y desarrollo provenientes de centros experimentales como el
INIAP, Centros de Educacion Superior y experiencias de profesionales del
PACAT, H. Gobierno provincial de Tungurahua y el MAGAP, lo cual contribuira

al desarrollo del proceso productivo.

2.1.4.1.2.4. Compras.

El departamento de compras, estara encargado de las adquisiciones de los
insumos necesarios para llevar a cabo la produccién de babaco organico, las
funciones entre las que se designen seran: cotizacion de precios de los
insumos, equipos y herramientas necesarias, ademas se llevara siempre un
inventario de todo esto en lo referente al estado y cantidad, para que estén
disponibles en un tiempo determinado.

2.1.5. Factores econdmicos y regulatorios

El estudio de los factores econémicos en el emprendimiento empresarial, es de
vital importancia, a fin de establecer los rubros econ6micos que van a ser

invertidos para transformarlos en bienes y servicios.
2.15.1. Tasade interés.
La tasa de interés activa, entre los afios 2008 y 2009, experimenta el mayor

decremento, en el afio 2008 se registra el valor mas alto con un 10,72%, en los

afios 2009 y 2010 se muestra entre 9,14% y 9,19% vy finalmente en los afos
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2011 y 2012 se establece entre un 8,68% y 8,17%, manteniéndose asi hasta el

afo 2013 como se puede observar a continuacion en la Figura 4.

Tasa de Interés
12,00
10,00 k
e
® 8,00
T
s 6,00
5
o 4,00
2,00
0,00
2008 2009 2010 2011 2012 2013
sm==interés | 10,72 9,14 9,19 8,68 8,17 8,17
Figura 4 Tasa de interés.
Adaptado de: Banco Central del Ecuador (2013).

Al analizar la tasa de interés de los ultimos 6 afios se aprecia cierta variacion
en los primeros afios, pero cabe destacar que los valores observados en los
aflos 2011, 2012 y hasta el 2013 se han mantenido estables a comparacion de
los afios anteriores, por lo que se muestran buenas posibilidades en programar
un financiamiento para la inversion de la empresa agropecuaria, en este caso

de la produccion organica de babaco.

Este comportamiento econdmico indica efectos favorables en el sector
financiero, considerando que las tasas de interés elevan o abaratan los
créditos, a su vez puede tener influencia en el comportamiento del consumo y

la demanda, asi como en la capacidad de ahorro y en la inversion.

Debido a que al registrase tasas de interés altas, sube necesariamente el costo

de los créditos, lo que dificultaria la capacidad del sector empresarial para
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financiar las inversiones. Aunque por otro lado, cuando las tasas de interés son
elevadas, también son atractivas para el ahorro, por lo que mucha gente

preferira ahorrar antes que gastar, contribuyendo asi a contraer la demanda.

2.1.5.2. Inflacién.

La tasa de inflacion es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de

bienes, servicios y factores productivos de una economia a lo largo del tiempo.

10,00%
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5,00%
4.,00%
3,00%
2,00%
1,00%
0,00%

TASA DE INFLACION

2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013
|HINFLACIC)N 3,30% | 8,80% | 4,30% | 3,30% | 5,40% [ 4.,20% | 2,70%

Figura 5 Tasa de inflacion.
Adaptado de: Banco Central del Ecuador (2013).

Las cifras estadisticas a partir del afio 2007 al 2012, muestran que la tasa de
inflaciobn presenta inestabilidad, como es propio también en otros paises de
América Latina. En el pais, la inflacidbn mas alta se localizé en el afio 2008 con
8,80%, posteriormente a partir de los afilos 2009 y 2010 las cifras indican una
desaceleracion y nuevamente un incremento en el afio 2011 con el 5,40%, el
mismo que se reduce en un digito para el 2012 a 4,20%. Mientras que el afio
2013 se cerrd con una inflacién anual del 2,7%, la mas baja registrada desde
hace ocho afios, por lo que se deduce que no afectara directamente al
producto y a su demanda, generando asi cierta estabilidad financiera en la

empresa.
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2.1.5.3. Factor politico.

Las politicas del Gobierno apuntan a una estabilidad econémica que permita
eliminar la pobreza, creando fuentes de trabajo, a partir del desarrollo del
cambio de la matriz productiva. Desde el afio 2014, dentro de las politicas que
favorecen el emprendimiento empresarial en el sector agropecuario estan: la
asistencia técnica, capacitacion a los productores, facilitar bonos
agropecuarios, la red de microcréditos, ademas de las politicas de precios, que
se miden generalmente por el indice de precios al consumo, el mismo que
mantienerse cierta regularidad y no constituya a una amenaza alta, lo cual es el
resultado de los incrementos de los precios en los productos de la canasta
basica, haciendo que los hogares ecuatorianos dejen de consumir productos
que no consideren de vital importancia, bajo estas condiciones las empresas
agropecuarias deberan encaminarse a la produccion nacional para satisfacer la

canasta basica, como en este caso pueden ser frutas nacionales.

2.1.5.4. Factor tecnoldgico.

Para la adecuada produccion de babaco organico, se requiere disponer de
tecnologia en cuanto al sistema de riego utilizado, la obtencién de plantulas de
babaco con buenas caracteristicas genéticas para que puedan tener una mejor
resistencia a las enfermedades, infraestructura de invernaderos vy

recomendaciones del manejo postcosecha de la fruta.

Estos factores, inciden directamente en el desarrollo de la empresa, los mismos
que gracias a la experiencia de los productores de la zona y a la capacitacion
emprendida hace 4 afos por instituciones como: el Programa de Produccién
del Municipio de Patate, MAGAP y el Gobierno Provincial de Tungurahua quien
desarrolla las Estrategias Agropecuarias de la cadena de babaco, se presentan
como garantias para llevar a cabo una buena produccion y comercializacion de

babaco organico en la ciudad de Ambato ya que la utilizacion de éstas
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innovaciones tecnoldgicas contribuyen favorablemente a la reduccién de los

costos e incremento de la productividad.

2.1.5.5. Factor socio —cultural.

En los ultimos afios se ha ido incrementando la preocupacién e interés de las
personas por evitar el dafio medio ambiental, desarrollandose asi una cultura
en la que se enfocan cada vez mas personas hacia los productos organicos,
ahorro de agua y reciclaje. La produccion de alimentos organicos ayuda a
mejorar la salud de la poblacién, controlando la ingestion de residuos quimicos,
los mismos gque se quedan en las frutas como resultado de la aplicacion de
pesticidas que son utilizados en la agricultura tradicional para el control de las

plagas y enfermedades.

Todos estos adelantos exigen también un cambio en la cultura de la poblacion,
en este caso al ofertar frutas organicas en los mercados de la ciudad, se
contribuira a la concientizacién de la poblacién con relacion a la importancia de
cuidar su salud, consumiendo alimentos inocuos, libres de toxicos para lograr

asi asegurar una mejor calidad de vida.

2.1.5.6. Factor ambiental.

Los suelos, la atmdésfera y el agua soportan descargas toxicas cada vez
mayores, al contaminarse los recursos naturales con el uso de tecnologias de
produccion inadecuadas, las consecuencias afectan la relacion del hombre con

la naturaleza.

La produccién organica involucra la utilizacibn de abonos organicos como su
nombre lo dice, condicibn que favorece a la recuperacion de la textura,
estructura y los niveles de pH de los suelos, asegurando que los alimentos
sean libres de téxicos y mejorando la salud de la poblacion. Estas practicas

organicas controlan también la utilizaciobn de pesticidas, los mismos que
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aplicados en aspersion contaminan el aire, matan la flora bacteriana benéfica
de los suelos y los excedentes contaminan los rios debido a las descargas de
agua provenientes de las plantaciones. EI manejo del cultivo de babaco
organico, se basara en técnicas de produccidon que buscan maximizar los
beneficios sociales, la preservacion de un buen sistema productivo y de la
naturaleza, reduciendo continuamente la dependencia de fertilizantes,
pesticidas quimicos, protegiendo asi el medio ambiente y la salud del ser

humano a través del uso de los recursos naturales disponibles.

2.1.5.7. Factor legal.

La Constitucion de la Republica del Ecuador, promulgada en el Registro Oficial
No. 449, con fecha 20 de octubre del 2008. Titulo |, Elementos constitutivos del
Estado, Capitulo primero, principios fundamentales. El Articulo 3.- son deberes
primordiales del Estado, en el numeral 7, proteger el patrimonio natural y

cultural del pais (Constitucion, 2008, p.17).

El capitulo segundo, Derecho al buen vivir, Secciébn primera, agua y
alimentacion, Articulo 13.- las personas y colectividades tiene derecho al
acceso seguro y permanente de alimentos sanos, suficientes y nutritivos;
preferentemente producidos a nivel local y en correspondencia con sus
diversas identidades y tradiciones culturales. El Estado ecuatoriano promovera

la soberania alimentaria.

La seccion segunda, Ambiente Sano, Articulo 14, Se reconoce el derecho de la
poblaciéon a vivir en un ambiente sano y ecologicamente equilibrado, que
garantice la sostenibilidad y el buen vivir. Se declara de interés publico la
preservacion del ambiente, la conservacibn de los ecosistemas, la
biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais, la prevencién del
dafio ambiental y la recuperacion de los espacios naturales degradados
(Constitucion, 2008, p. 24).
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Estos factores regulatorios y las leyes presentan a la empresa como una
opcibn mas rentable comparada con las frutas producidas de manera

tradicional.

2.1.6. Canales de distribucion.

La empresa utilizard los dos canales de distribucion, el canal indirecto:
Empresa — Intermediario — Consumidor final, al que se dirigira la venta del 70%
de la produccion y el canal de distribucion directo: Empresa — Consumidor final

con el que se venderé el 30% de la produccion.

Canales de distribucion

INDIRECTO DIRECTO
Empresa Empresa
Intermediario Consumidor

final

Consumidor
final

Figura 6 Canales de distribucién de la empresa.

La empresa Organic Fruit Cia. Ltda., comercializara la fruta de preferencia en
las 3 principales plazas y mercados de la ciudad de Ambato, como son:

mercado mayorista, mercado ameérica y plaza pachano.

Mercado mayorista.- Es uno de los principales centros de acopio de la zona
central del pais, aqui convergen compradores de la mayoria de las regiones del

pais: costa, sierra y oriente. Demandando productos en cantidades
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considerables para ser posteriormente distribuidos en tiendas, plazas y
mercados en menores proporciones. Representa un mercado muy atractivo
para la empresa, pues concurren gran cantidad de comerciantes en busca de
productos de alta calidad, ademas es aventajado por los costos de traslado de

los frutos, mismos que son relativamente comodos.

Plazas y mercados.- En Ambato se comercializara la fruta en los dos
principales que son: La plaza Pachano y el mercado América, ya que los
consumidores acuden en gran numero a estos lugares para proveerse de

legumbres, hortalizas y de una variedad de frutas.

El babaco por ser una de las frutas mas apetecidas en la ciudad y de alta
calidad nutricional, es muy demandada en estos lugares, lo que determina

buenas posibilidades para su comercializacion.

2.1.7. Las 5 fuerzas de Porter

Para poder determinar la factibilidad de ingreso en el sector industrial se

requiere del andlisis de las 5 fuerzas de Porter como se muestra en la Figura 7.

Entrada de
nuevos
participantes
= Amenaza
Media

Baja

Figura 7 Las 5 fuerzas de Porter
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Adaptado de: Ventajas Competitivas, Michael Porter
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2.1.7.1. Entrada de nuevos participantes.

En la actualidad existen pocas hectareas de cultivo de babaco organico, pero
facilmente podrian empezar a surgir de a poco nuevos participantes en el
mercado, ya que la inversion que se necesita de capital es media para nuevos
productores, mientras que los productores ya posesionados en el mercado no
requieren de gran inversién, conciderando que el costo de la produccion
organica es mas baja con relacion a los cultivos tradicionales existentes. Cabe
mencionar que actualmente la demanda de los mercados locales, nacionales e
internacionales exigen alimentos limpios, sin la presencia de toxicos, para
asegurar la buena salud de la poblacion, por todo lo mencionado anteriormente

se considera a ésta una amenaza MEDIA.

Cabe mencionar que el desarrollo productivo registrado entre los afios 2008 al
2012 en la provincia de Tungurahua, muestra un area promedio total del cultivo
de 42 Ha, de las cuales como cultivo tradicional, es decir mediante la utilizacion
de insumos quimicos son 36,50 Ha frente al cultivo organico de 5,50 Ha, a
partir de este Ultimo afio, se experimenta un crecimiento a favor del sistema de
produccién orgéanico, es asi que para el afio 2012, se tiene un cultivo de 6,50

Ha con una produccién de 1.755,0 Ton anuales. Ver Anexo 1.

2.1.7.2. Productos sustitutivos.

El babaco organico gracias a todas las propiedades nutricionales que posee,
libre de toxicos y con una producciéon durante todo el afio, es una de las frutas

mas demandadas en el mercado de la ciudad de Ambato.

Pero a pesar de esto el poder de los sustitutos se presenta como una amenaza
ALTA, debido a que de modo general la cultura ecuatoriana se encuentra
arraigada con el consumo de frutas de cultivo tradicional, empezando por el
mismo babaco tradicional, ya que estas frutas siempre han estado presentes

en el mercado y este nuevo fomento, de una cultura direccionada hacia el
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consumo de productos orgénicos en la poblacion ain se encuentra en una

etapa de crecimiento.

La produccion de babaco se la obtiene durante todo el afio, sin embargo,
ciertas preferencias de los consumidores pueden sustituir faciimente a esta
fruta, por otras de procedencia tropical y templada. En los mercados y plazas
de la ciudad de Ambato, no se disponen de datos especificos de los volumenes
de venta, sin embargo, como referencia se anotan los precios por kilo de las
frutas tropicales: papaya (USD 1,60), Pifia (USD 1,80), Melén (USD 2,40) y
Mango (USD 2,60) y las de clima templado: Gigacho (USD 2,10), estos valores
son superiores a los frutos de babaco de USD 1,60 por kilogramo de peso. Ver

Anexo 2.

2.1.7.3. Intensidad de larivalidad.

La rivalidad entre empresas nos genera una amenaza MEDIA, ya que al
momento existen pocas empresas productoras de babaco organico bajo
invernadero, pero estan presentes otras empresas que poseen una produccion
de diferentes frutas tropicales, las mismas que ya han estado por varios afnos
en el mercado y por lo que ya cuentan con participacion y experiencia dentro

del mismo.

En el afio 2013, los mayores productores de babaco en la provincia de

Tungurahua son:
e Homero Lezano, con un area de 2.000 metros cuadrados bajo invernadero
obtiene una produccién de 76.710,3 Kg por afio.

e Félix Valencia, con un area de 2.000 metros cuadrados bajo invernadero

obtiene una produccion de 68.840 Kg por afio.
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2.1.7.4. Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores se presenta como una amenaza
BAJA, ya que en el proceso productivo de babaco orgéanico, intervienen
algunos insumos necesarios. En lo concerniente a las plantulas de babaco,
éstas se pueden adquirir facilmente en diferentes fincas de produccion de
babaco a precios admisibles, sin presentar dificultad, existiendo Ila
disponibilidad suficiente del material genético. Los abonos organicos (humus de
lombriz, compost, bocashi y excretas de animales de granja) y los pesticidas
organicos, pueden obtenerse con facilidad en la misma finca, sin embargo de
presentarse faltantes, existen diferentes granjas agropecuarias que podrian
facilitar estos insumos, de igual manera existen diferentes almacenes de
insumos agropecuarios dentro de la provincia sin presentar problemas al
momento de una seleccion, la oferta de insumos es variada, pudiendo asi

escoger en funcion del precio y la calidad.

2.1.7.5. Poder de negociacion de los compradores.

Considerando que el babaco organico es una de las frutas de primera
necesidad por su contenido nutricional, con un precio accesible a la clase
socioeconémica media, media alta y alta, los consumidores no se concentran
en una sola fruta, sino que siempre eligen entre varias frutas existentes ya sean
estas de procedencias tropicales o serranas y que siempre se ofertan en el
mercado, por lo que los compradores en primera instancia podrian tener un alto

poder de negociacion.

Sin embargo al tratarse de una fruta que tiene gran aceptacion en el mercado y
gue no tiene una competencia directa representativa, puesto que no existen
muchas frutas organicas ofertadas actualmente en el mercado, el poder de
negociacion del consumidor tiende a reducirse. Analizando todo esto se lo

considera a este poder como una amenaza MEDIA.
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Ademas, actualmente, la mayoria de consumidores, en especial los
tungurahuenses estan reconociendo cada vez mas las ventajas de consumir
frutas sanas, libres de téxicos, estas consideraciones garantizarian a la

empresa fidelidad y dependencia.

2.2. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO.

2.2.1. Ideay el modelo de negocio.

El plan de negocios para la produccion y comercializacion de babaco organico
en la provincia de Tungurahua - Ambato, se presenta como un producto
nutritivo y saludable dentro de la obtencion de alimentos ecolégicos y por lo
tanto es el resultado de la interaccion dinamica del suelo, plantas, animales,

seres humanos y el medio ambiente.

La produccion de esta fruta, se basara principalmente en el aprovechamiento
adecuado de los recursos naturales existentes, ayudando a afirmar cada vez
mas en los consumidores su interés por la seguridad alimenticia con productos
sanos, libres de toxicos causantes de enfermedades y contribuyendo ademas a

la proteccién de los factores medio ambientales.

En la provincia de Tungurahua, la produccién de babaco organico esta
proyectandose con éxito tanto en los mercados locales, nacionales e
internacionales, debido a su reconocida calidad, lo que esta motivando a que

cada vez mas agricultores incursionen en este importante proceso productivo.

La utilizacion de abonos organicos como el humus de lombriz, bocashi y
compost, son una alternativa muy importante en la produccion de alimentos
sanos ya que poseen los nutrientes necesarios para la planta; ademas,
contribuyen de manera positiva al mejoramiento de la textura y estructura del
suelo, controlan la erosion, mantienen el pH, recuperan la flora microbiana que

es importante en la obtencion de alimentos sanos con altos niveles nutritivos,



27

ademas disminuyen los costos de produccién, ya que en ciertos casos éstos
son elevados por la utilizacion de altos niveles de fertilizantes quimicos,

pesticidas y fungicidas.

2.2.2. Estructuralegal de la empresa.

La empresa se constituira bajo la denominacion “Sociedad de responsabilidad
Limitada”. La compafia de Responsabilidad Limitada se constituye entre dos o
mas personas, que responden a obligaciones sociales hasta un determinado
monto de aportacion individual, la misma que estar4 regulada por el

Departamento de Compaifiias.

El comercio de esta empresa se realizard bajo una raz6n o denominacion
objetiva afiadida las palabras Compaifia Limitada o su correspondiente

abreviatura Cia. Ltda.

La compafiia se constituird con dos socios, mayores de edad, las personas
juridicas comparecen, obviamente, por la interpuesta persona de su
representante legal, no pueden ser socios los bancos, compafiias de seguros,
compafias de capitalizacion y ahorro, y andénimas extranjeras (Ley de
Compaifiias Art. 95, p. 42), en el caso que el nUmero de socios sea excedido la

empresa debe transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

El capital estara integrado por el aporte de los accionistas o0 socios, se requiere
un minimo de USD 400 que deberan ser integrados en un 50% en una cuenta
de integracién de capital y el resto podra pagarse hasta un afio (Ley de
Compaiiias Art. 113, p. 42).

Para poner en funcionamiento la empresa se debe cumplir con requerimientos
importantes como contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y
cumplir con las obligaciones iniciales en el Servicio de Rentas Internas (SRI)

entre otros. Ver Anexo 3.
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2.2.3. Misioén, Visién y Objetivos.

2.2.3.1. Misioén:

“Organic Fruit es una empresa que promueve el desarrollo y crecimiento de la
produccion organica, mediante el cuidado de los recursos naturales, ofreciendo
un producto libre de toxicos de excelente calidad y competitividad, para lograr

asi satisfacer los gustos y preferencias de los consumidores.”

2.2.3.2. Vision:

“Posesionarse y liderar el mercado nacional, logrando alcanzar un alto
reconocimiento en 5 aflos como una empresa lider en produccion y
comercializacion de babaco organico, creando fuentes de trabajo para las

personas del sector y mejorando la calidad de vida de la poblacion.”

2.2.3.3. Objetivos:

e Aplicar estrategias que garanticen el ingreso y crecimiento del producto en
el mercado.

e Desarrollar politicas internas que se ajusten a las necesidades de la
empresa, mercado y servicio al cliente.

e Determinar los factores externos e internos mediante el analisis FODA y
matriz de posicionamiento estratégico y evaluacion de acciones (SPACE)
para potencializar las fortalezas de la empresa.

e Cumplir con todos los objetivos propuestos en el tiempo determinado.

2.2.3.4. Politicas de la empresa.

Son politicas aprobadas por la Junta General de accionistas que deben

respetar y cumplir los trabajadores para el buen funcionamiento de la empresa.
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Efectuar reuniones mensuales para escuchar nuevas propuestas de cada
miembro de la Junta General de Accionistas.

Tener en cuenta que el talento humano es el factor principal para el
crecimiento de la microempresa.

Mantener en constante capacitacion al personal para mejorar el desempefio

de sus actividades.

2.2.3.5. Principios y Valores.

Liderazgo y Excelencia.- Ser un lider positivo demostrando eficiencia y
efectividad en todas las actividades a su cargo para asi lograr el
cumplimiento de objetivos propuestos.

Responsabilidad.- Tomar su cargo con responsabilidad y compromiso para
desarrollar un trabajo de calidad.

Integridad y justicia.- Dar una estimulacion o reconocimiento justo a los

empleados para incentivar a que se superen cada dia.

2.3. EL PRODUCTO O SERVICIO.

Actualmente la produccion de babaco organico va tomando fuerza en el pais,

ya sea su consumo en estado fresco (jugos), en la elaboracién de pulpas,

néctar o fabricacion de conservas (mermeladas), lo que permite que existan

mas oportunidades para comercializar esta fruta. Para su comercializacién el

babaco debera reunir las siguientes especificaciones:

El fruto, en consideracion al diametro polar, se clasificara en tres tamafos:
grande (mas de 260 mm), mediano (230 a 359 mm) y pequefio (menos de
229 mm).

Para su consumo normal los frutos deberan estar maduros, consistentes y
bien formados, libres golpes, grietas u otros defectos superficiales.

Su textura sera dura al tacto, cascara lisa, sin residuos toxicos, sin olor o

sabor extrafios y con la pulpa firme.
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Se tomara en cuenta el color de los frutos y se relacionara con los
diferentes estados de madurez del fruto: COLOR 0 (verde), el fruto va del
10% al 20% de color amarillo. COLOR 1 (pintdn), el fruto que va del 21% al
40% de color amarillo y el COLOR 2 (maduro), el fruto que va del 41% al
80% de color amarillo.

Cuando la comercializacion de babaco sea en gavetas de plastico, estas
deberan tener una dimensién de 80 cm x 60 cm x 30 cm, con una capacidad

de 15 Kilogramos de producto cada una.

24. ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y

CRECIMIENTO

Para desarrollar las estrategias de ingreso al mercado y crecimiento se realiza

a continuacion en la Figura 8 la matriz Mercado — Producto:

Adaptado de: Fundamentos de Marketing. / Kotler — Armstrong.

vl M d Mercados
ercados
l‘;’:f(")r(fl‘;‘(‘:’t‘(’) l Actuales J . Nuevos ]

PA'Od“Cltos Penetracién de Desarrollo de
ctuales Mercados Productos J

Productos Desarrollo de Diversificacién
Nuevos Mercados J

Figura 8 Estrategias Disponibles

Producto actual — Mercado actual.

Penetracion de Mercados.- Tiene como objetivo crecer en el mismo mercado

con el mismo producto, es decir fortaleciendo en las preferencias de las

familias tungurahuenses el consumo de babaco organico como es el caso.
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Establecer estrategias de comercializacion para el posicionamiento del

producto en el mercado actual, las mismas que se encuentran dirigidas a:

e Utilizar estrategias definidas por Kotler para el ingreso al mercado y
crecimiento.

e Las ventas responderdn a la investigacibn de mercado para asegurar la
penetracion del producto en el mercado.

e Presentar el producto con un precio fijo y accesible tomando en

consideracion los criterios del consumidor final.

Ofrecer acciones promocionales y publicitarias que den a conocer las
bondades de consumir babaco organico y asi adquirir nuevos clientes,

estableciendo las siguientes estrategias:

e Promocion a partir de la entrega de flyers y tripticos informativos sobre las
ventajas nutricionales del producto.

e Difusion en la radio y prensa escrita utilizando el medio de mayor circulaciéon
en la provincia.

e Creacion de una pagina Web y un video de soporte técnico en base a la
produccion, reflejando la inocuidad de la fruta.

e Participacion en ferias organicas y exposiciones.

Producto Actual — Mercado Nuevo

Desarrollo de Mercados.- Tiene como objetivo buscar la implementacién de
politicas que permitan vender el producto que dispone la empresa en nuevos

mercados a futuro.

e Dar a conocer las ventajas del producto.
e Mantener una constante comunicacién con los clientes para conservar la
fidelidad de los mismos al sentirse satisfechos y que asi puedan

recomendar la empresa y el productor.
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e Tener una politica de costos en consideracion a los competidores, tratando

de mantener los precios sin variacion.

Producto Nuevo — Mercado Actual.

Desarrollo de Productos.- Esta orientada a desarrollar productos nuevos y

lograr posesionarlos en el mercado actual.

e Creacion de un producto nuevo e innovador.
e Validaciéon de productos nuevos a partir de los existentes.

e Posicionamiento de productos nuevos en los mercados actuales.

Producto Nuevo — Mercado Nuevo

Diversificacion.- Esta estrategia se la implementa cuando la empresa
desarrolla, de forma simultanea, nuevos productos en nuevos mercados. Se

debe desarrollar posterior a las tres estrategias anteriores.

e Diversificacion relacionada: Se da cuando existe alguna conexion o
similitud entre los productos nuevos y antiguos de la empresa.
e Diversificacion no relacionada: No existe relacion entre los nuevos

productos y los antiguos de la misma.

Los nuevos mercados para la empresa Organic Fruit, se encuentran en el litoral
ecuatoriano, en las provincias del Guayas y Santa Elena, sin embargo, previo a
la introduccién de babaco organico, se realizara el correspondiente estudio del

mercado.

2.5. Analisis FODA.

Para poder desarrollar el analisis FODA de la empresa Organic Fruit, primero
se realizan las matrices EFE y EFI.
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A continuacion en la Tabla 8, se presenta la matriz EFE relacionada con las
oportunidades y amenazas del plan de negocios.

Tabla 8 Matriz EFE.

. L lificacio
Oportunidades Peso Calificacion Calificacion
ponderada.
P.ocas empresas  competidoras 0.10 4 0.40
directas.
Demanda creciente. 0,09 4 0,36
Plspon|bll|dad de recur_s}os naturales 0,08 3 0,24
ideales para la produccion.
Ir?sum(.)s organicos necesarios 0.10 4 0,40
disponibles.
Costos de produccion bajos. 0,07 3 0,21
Viabilidad para incursionar en 0,07 3 0,21
nuevos mercados.
Cref:lgnte demanda de productos 0,08 3 0.24
orgénicos.
Amenazas Peso Calificacion Calificacion
ponderada.
Desconocimiento de las bondades 0.10 5 0,20
del producto en el mercado.
Entrada vy _pqsmlonamlento de 0,10 1 0,10
productos sustitutivos en el mercado.
Experiencia y reconocimiento de las
empresas ya posecionadas en el 0,09 2 0,18
mercado.
Cambios climéticos repentinos. 0,06 1 0,06
Falta de apoyo al sector
agropecuario en cuanto a 0,06 1 0,06
capacitaciones.
Total 1 2,66

Con la matriz EFE se puede concluir que la empresa esta aprovechando las
oportunidades que se le presentan para contrarrestar las amenazas, ya que su

promedio es superior a la media (2,66 > 2,5).
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L Calificacién
Fortalezas Peso Calificacién
ponderada.
Bajos costos de insumos organicos. 0,07 4 0,28
Asesoramiento técnico. 0,06 3 0,18
Producto con certificacién organica. 0,07 2 0,14
Producto de alto valor nutricional. 0,10 3 0,30
Buena rentabilidad econémica. 0,08 3 0,24
Disponibilidad de mano de obra. 0,08 3 0,24
Mercados cercanos a la empresa. 0,06 2 0,12
- - Calificacion
Debilidades Peso Calificacion
ponderada.
Bajo posicionamiento del producto. 0,09 4 0,36
Falta de promocion de productos
o o 0,10 3 0,30
organicos en la provincia.
Productores desorganizados. 0,10 2 0,20
No contar con el capital suficiente. 0,09 4 0,36
Muchos tramites para obtener
. o 0,10 3 0,30
patentes y registros sanitarios.
Total 1 3,02

En la matriz EFI se puede observar que las fortalezas se encuentra por encima

de las debilidades, una calificacion superior al punto medio (3,02 > 2.5), lo que

indica que es un plan de negocio controlado.

Para realizar el FODA de la empresa Organic Fruit se escogieron los mas altos

valores de cada matriz como se muestra en la Tabla 10.
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Fortalezas

Oportunidades

Bajos costos de insumos organicos.

Pocas empresas competidoras directas.

Asesoramiento técnico.

Demanda  creciente de

organicos.

productos

Producto con certificacion organica.

Disponibilidad de recursos naturales
ideales para la produccion.

Producto de alto valor nutricional.

Insumos necesarios

disponibles.

organicos

Disponibilidad de mano de obra.

Costos de produccion bajos.

Buena rentabilidad econémica.

Viabilidad para incursionar en nuevos
mercados.

Debilidades

Amenazas

No contar con el capital suficiente.

Desconocimiento de las bondades del
producto en el mercado.

Bajo posicionamiento del producto.

Entrada y posicionamiento de productos
sustitutivos en el mercado.

Falta de promociéon de productos
organicos en la provincia.

Experiencia y reconocimiento de las
empresas ya posecionadas en el
mercado.

Productores desorganizados.

Cambios climaticos repentinos.

Muchos tramites para obtener patentes
y registros sanitarios.

Falta de apoyo al sector agropecuario en
cuanto a capacitaciones.

Es necesario generar estrategias, que permitan contrarrestar o disminuir las
debilidades o amenazas desarrollando las fortalezas y oportunidades, las
mismas que fueron determinadas por medio del cruce de matrices como se

aprecia en la Tabla 11.
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CRUCE DE MATRIZ

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Para el cruce FO se
utilizaran estrategias de

CRECIMIENTO

Incursionar con  nuevos
productos organicos que
sean igualmente de alta
calidad aprovechando al
méaximo todos los recursos
naturales disponibles.

Destacar en la publicidad
todas las caracteristicas
nutritivas del producto.

Ademas buscar alianzas con
entidades que tengan interés
en el cuidado
medioambiental para poder
fomentar el crecimiento en el
mercado.

Para el cruce DO se
utilizaran estrategias de

SUPERVIVENCIA

Desarrollar  alianzas con
empresas que puedan ayudar
a promocionar el producto en
el mercado por medio de
recomendaciones.

Utilizar la tecnologia como el

internet para realizar
publicidad gratuita.
Realizar inversién en

investigacion y desarrollo del
producto.

AMENAZAS

Para el cruce FA se
utilizaran estrategias de

SUPERVIVENCIA

Capacitar continuamente a
los trabajadores y
colaboradores, con el fin de
lograr una diferenciacién con
relacién la competencia.

Desarrollar campafias de
marketing agresivo
destacando los estandares

de calidad del producto y sus
certificaciones.

Desarrollar un manual de
riesgos e imprevistos.

Para el cruce DA se
utilizaran estrategias de

FUGA

Renunciar a proyectos de
desarrollo de productos vy
mercados, para poder reducir
los gastos en la empresa.

Trabajar en funcion solo del
producto principal hasta lograr
un mayor reconocimiento.

Controlar la optimizacién de
gastos dentro de la empresa.

En dltima opcion decidir
renunciar a cualquier proyecto.

Tomado de: Direccién Nacional de Innovacionén Académica (2012).
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2.6. Matriz de posicionamiento estratégico y evaluacion de
acciones (SPACE).

Tabla 12 Matriz SPACE de la empresa Organic Fruit.

POSICION ESTRATEGICA PUNTUACIONES
FORTALEZA FINANCIERA (FF)
¢ Rendimiento sobre la inversion 5
e Endeudamiento 3
e Liquidez 4
e Capital de trabajo 5
e Flujo de efectivo 4
Total 21
FORTALEZA DE LA INDUSTRIA (FI)
e Potencial de crecimiento 5
e Potencial de ganancias 4
e Estabilidad financiera 3
e Conocimientos tecnolégicos 5
e Utilizacion de los recursos 4
e Facilidad para la entrada en el mercado >
e Productividad, utilizacién de la capacidad. 4
Total 30
ESTABILIDAD AMBIENTAL (EA)
e Cambios tecnolégicos -4
e Tasa de inflacién -2
e Variabilidad de la demanda -2
e Gama de precios de los productos de la competencia. -1
e Barreras para entrar en el mercado. -1
e Presion de la competencia. -1
e Facilidad para salir del mercado g
e Elasticidad el precio de la demanda 1
e Riesgos gue implica el negocio
Total 16
VENTAJA COMPETITIVA (VC)
e Participacion de mercado -5
e Calidad del producto -6
e Ciclo de vida del producto -4
e Lealtad de los clientes -5
e Utilizacion de la capacidad de la competencia -4
e Conocimientos tecnolégicos -2
e Control sobre los proveedores y distribuidores. -2
Total 28
CONCLUSION:
El promedio EA es -16 /9 =-1,78 El promedio de Fl es 30 /7 = 4,29
El promedio VC es -28 /7 = -4,00 El promedio de FF es 21 /5 = 4,20

Coodenadas del vector direccional: Eje x: -4,00 + (+4,29) = +0,29
Ejey: -1,78 + (+4,20) = + 2,42
La empresa debe seguir estrategias agresivas.

Adaptado de: H. Rowe, R. Mason y K. Dickel, Strategic Management and Business Policy: A.
Methodology Approach, Reading M.A, Addison-Wesley Publishing Co. Inc. 1982.
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En consideracion a la Tabla 12, donde se presenta la matriz de
posicionamiento estategico y evaluacidon de acciones (SPACE) para la
empresa. Las valoraciones de las Fortalezas Financiera (FF) determinan una
media de 4,20 puntos; Fortaleza de la Industria (FI) de 4,29 puntos; Estabilidad
Ambiental (EA) de -1,78 puntos y Ventaja Competitiva (VC) de -4,00 puntos.

Las coordenadas del vector direccional del eje X es igual a +0,29 y del vector
Y, es de +2,42, indicando que la empresa debe seguir estrategias agresivas.

FF

(+0,29,+ 2,43)

VC d FI

EA

Figura 9. Matriz SPACE de la empresa Organic Fruit.

Como se observa en la Figura 9, el vector direccional de la empresa Organic
Fruit se encuentra dentro del cuadrante agresivo (superior derecho) de la
matriz, demostrando una posicién excelente para usar sus fortalezas internas
con el fin de: aprovechar las oportunidades externas, superar las debilidades
internas y evitar las amenazas externas. Por lo tanto, las estrategias de

penetracion y desarrollo de mercados son viables.
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3. Capitulo Ill. Investigacion de Mercados y Analisis

3.1. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO.

Las oportunidades de negocio para la produccion y comercializacion de babaco
organico en la provincia de Tungurahua — Ambato, son muy promisorias, desde

el punto del andlisis que se anota seguidamente:

Segun datos proporcionados por el MAGAP (2012), se presenta hasta el afio
2012, en la provincia de Tungurahua un area relacionada al cultivo organico, de
5,50 Ha, con una produccién de apenas 1.394,60 Ton, lo que no satisface la
demanda de la poblacion que crece significativamente. Bajo esta panoramica,
existen aun pocas empresas competidoras para la produccion de babaco
organico en el cantén Patate de la provincia de Tungurahua.

Las tecnologias de produccion utilizadas responden a las tradicionales, el
82,5% de los productores aplican altos niveles de fertilizantes quimicos y
pesticidas para asegurar la cosecha, en el control de la incidencia de plagas y
enfermedades (Estrategias Agropecuarias de la provincia de Tungurahua,
2012, p. 4). Asimismo, segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Agricultura y la Alimentacién (FAO, 2012) advierte sobre la seguridad
alimentaria, sosteniendo la necesidad de producir alimentos sanos y saludables
para garantizar la salud del consumidor, logrando que tengan un acceso fisico
y economico a suficientes alimentos inocuos y nutritivos para satisfacer las
necesidades alimenticias y sus preferencias en cuanto a los alimentos a fin de

llevar una vida activa y sana (Cumbre Mundial sobre la Alimentacion, 1996).

El canton Patate de la provincia de Tungurahua, es un valle con una riqueza en
suelos, agua y condiciones ambientales, ideales para la produccion de babaco
organico. Al respecto el (MAGAP, 2013), informa que las zonas mas aptas para
el cultivo de babaco, se hallan en las provincias de Tungurahua y Azuay, de

manera especial en Tungurahua, en los cantones de Bafios, Pillaro y Patate.
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La produccion ecolégica de babaco, involucra la utilizacion de todos los
recursos disponibles en la finca, empleando solo productos naturales, como es
el caso de los desechos vegetales y animales provenientes de la misma granja:
bioles, abonos organicos estiércol de animales, lombricultura (humus de
lombriz), microorganismos benéficos, compost, bocashi y abonos verdes
(Granja Ecoldgica de Pillaro del Consejo Provincial de Tungurahua).

Estas alternativas tecnolégicas aseguran la obtencion de frutos sanos, con
bajos costos de produccién, dejando de lado la dependencia de los productos

quimicos que afectan la salud de la poblacion.

Existe un adelanto notorio en la tecnologia de produccion de babaco organico
en el cantén Patate, los productores agricolas disponen de conocimientos y
experiencias (Municipio Canton Patate, 2013, p. 12), se ha mejorado el uso de
los suelos mediante la incorporacién de buenas practicas agricolas recopiladas
por el PACAT (2012), lo que incluye la utilizacion de abonos organicos, rotacion
de cultivos, baja utilizacion de fertilizantes quimicos, en el riego se ha
mejorado, el sistema parcelario y por gravedad, el mismo que se basa en
turnos (una vez por semana) y es el acarreo del agua por acequias. Los
productores disponen de reservorios para almacenar el agua, de esta manera
incorporado el agua por aspersion y goteo, segun las necesidades de los

cultivos (Estrategias agropecuarias de Tungurahua, 2013, p. 6).

3.2. DEFINICION DEL PROBLEMA.

Los problemas presentes en el ambito de la produccion agricola y de manera
especial en el cultivo de babaco organico en Tungurahua son: el
desconocimiento de las bondades nutricionales del babaco organico por parte
de los consumidores, desvalorizacion y desconocimiento del beneficio de los
abonos orgéanicos, continuos cambios en el clima por el calentamiento global,
erupcion constantes del volcdn Tungurahua con descargas de ceniza que

afectan los cultivos y a las cubiertas de los invernaderos, falta de apoyo del
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Gobierno al sector agropecuario controlando los precios de los insumos

agropecuarios Yy fijando los costos de los productos.

3.2.1. Problema gerencial.

Los problemas a nivel gerencial el plan de negocios, se inicia, con la puesta en
accion de una administracion adecuada y eficiente de los bienes de la empresa
como: materiales, humanos y financieros, para finalmente conseguir el logro de
los objetivos, mismos que se encuentran comprometidos a: buscar los recursos
necesarios para el desarrollo de los planes de trabajo de la empresa,
capacitaciéon al personal técnico y administrativo, buscar estrategias que
permitan descubrir nuevos mercados y vigilar el buen funcionamiento de la

misma.

En contraste a lo planteado este problema, se dirige especialmente a:
Implementar o no una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de

babaco organico en la provincia de Tungurahua - Ambato.

3.2.2. Problema investigacién de mercados

Analizar mediante los estudios adecuados el grado de aceptacion o rechazo del
publico consumidor hacia el producto, en este caso babaco organico,
recolectando informacioén que permita evaluar el producto de acuerdo a gustos,

preferencias, habitos de consumo, alcance econdmico, entre otros.

Ademas se buscara conocer las tendencias y preferencia del mercado, dandole
ciertas directrices para saber como actia la demanda y la oferta, que se

encuentra actualmente en el mercado.

Considerando esto cabe sefialar que la Demanda, es la cantidad de producto
que requiere o solicita el mercado con el fin de satisfacer una necesidad

especifica a un precio determinado.
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La oferta, es averiguar la cantidad de productos o servicios que cierto nimero
de empresas o productores estan dispuestos a ofrecer al mercado por un

precio determinado (Nufez, 2007, p. 27).

La Demanda Potencial Insatisfecha, es la cantidad de productos o servicios
probables que el mercado consuma en los afios futuros (Baca, 2006, p. 17).

3.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

Los objetivos de la investigacion de mercado en el plan de negocios para la
produccion y comercializacion de babaco organico en la provincia de

Tungurahua — Ambato, son los siguientes:

3.3.1. General.

Analizar y determinar la factibilidad de establecer una empresa de produccion y
comercializacion de babaco organico en la provincia de Tungurahua - Ambato,
a través de una investigacion cualitativa - exploratoria y cuantitativa -
concluyente, la cual se realizara en la ciudad de Ambato en un periodo maximo
de 30 dias.

3.3.2. Especificos:

e Conocer la demanda potencial de babaco organico en la Ciudad de Ambato.

e Determinar la oferta actual existente de babaco organico en el mercado de

la ciudad de Ambato.

e Estudiar el comportamiento de los precios, gustos, preferencias e

intenciones de compra de los consumidores.
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3.4. NECESIDADES DE INFORMACION

La informacidon necesaria para desarrollar el plan de negocios en la provincia
de Tungurahua — Ambato, se basa en dos contextos especificos: la

investigacion cualitativa - exploratoria y cuantitativa - concluyente.

3.4.1. Investigacion cualitativa.

La investigacion cualitativa, se utilizara para el levantamiento de la informacion
a expertos en el tema, mediante la aplicacion del guion de entrevista, a
productores de babaco organico, técnicos agricolas de instituciones publicas y

privadas, para asi averiguar:

Ventajas del cultivo

e Sistema de cultivo.

e Tamafo de la superficie de cultivo.

¢ Sistema de manejo agronémico.

e Utilizacion de abonos organicos.

e Proceso de producciéon de babaco organico.
e Capacitacion de los productores.

e Agrocadena de comercializacion de babaco utilizada.

3.4.2. Investigacién cuantitativa

La investigacién cuantitativa, se la empleara para levantar toda la informacion
del mercado meta de babaco organico, para este efecto se utilizara una
encuesta, que estara compuesta por un cuestionario de 17 preguntas cerradas,

las mismas que tienen como objetivo averiguar:

e Gustos y preferencias del consumidor
e Conocimiento del producto

e Frecuencia de compra
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e Precio
e Cantidad de consumo

e Valor nutritivo, etc.

3.5. DETERMINACION DE LAS FUENTES DE INFORMACION Y
METODOLOGIA.

Para el levantamiento de informacion, se empled el tipo de investigacion
exploratoria y descriptiva, por ajustarse a las necesidades metodoldgicas y a

los objetivos planteados.

3.5.1. Exploratoria.

Mediante este tipo de investigacion, se averigué el comportamiento de los
productores y técnicos de babaco en cuanto a los sistemas de produccion que
utilizan para obtener la fruta. De igual manera se logré establecer el
comportamiento del mercado en cuanto a la demanda, oferta, demanda

insatisfecha, producto y canales de mercadeo utilizados.

3.5.2. Descriptiva.

Mediante este tipo de investigacion, se conoci6 las preferencias del mercado
meta y potencial, en lo concerniente al consumo de babaco organico, para
predecir las caracteristicas de produccion de la fruta con el fin de satisfacer las

necesidades de la poblacion.

Para el levantamiento de informacion de la produccion organica de babaco y el
comportamiento del mercado, se acudi® a las siguientes fuentes de

informacion:
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3.5.2.1. Primarias.

La informacioén primaria, se logré a partir de los datos proporcionados por los
productores agropecuarios de babaco organico del canton Patate, Expertos en
Agroecologia, Técnicos agricolas de instituciones publicas y privadas,

comerciantes mayoristas, minoristas y consumidores.

3.5.2.2. Secundaria.

La informacién secundaria, empleada en esta investigacion se encontrd en
sitios publicos y privados, mismos que disponen de informacién de la empresa
y mercado, tal es el caso del Banco Central del Ecuador, Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), el Sistema Integrado de Indicadores Sociales del
Ecuador (SIISE).

Adicionalmente, se utiliz6 publicaciones por el Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), Estrategias Agropecuarias de
Tungurahua, Instituto Nacional Autbnomo de Investigaciones Agropecuarias
(INIAP), llustre Municipio de Patate y Productores Agroecol6gicos y Comercio
Asociativo de Tungurahua (PACAT).

3.6. DESARROLLO DE LA METODOLOGIA.

3.6.1. Entrevista a expertos.
Objetivo General de las entrevistas.
Conocer a profundidad acerca de los sistemas, procesos de produccion y

comercializacion que se estan utilizando actualmente en la produccion de

babaco organico en el canton Patate.
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Objetivos Especificos de las entrevistas.

e Determinar el tamafio y superficie del cultivo de babaco organico en
consideracion a los sistemas de produccion utilizados.

e Analizar los sistemas de manejo agronémico empleados en la produccion
de esta fruta bajo invernadero.

e Investigar todo el proceso de produccion realizado para la obtencion de
babaco organico, sabiendo sus ventajas.

e Conocer las agrocadenas de comercializacion que se emplean.

Procedimiento.

Este levantamiento de informacion, se realiz6 mediante una entrevista
estructurada a connotados técnicos y productores agricolas de la provincia de
Tungurahua. El tiempo de duracién de la entrevista fue de 10 minutos por
técnico o productor, segin cada guia elaborada, las mismas que se muestran

junto al listado de los participantes. Ver Anexo 4.

3.6.1.1. Resultados de las entrevistas.

Los resultados obtenidos de las entrevistas realizadas a 12 técnicos en
produccion de babaco organico y 11 productores de babaco organico
existentes en la zona de Patate de la provincia de Tungurahua, se resume a

continuacion:
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Entrevistas a técnicos en produccion de babaco orgénico (Total 12).

Pregunta 1. ¢;Considera Usted que el cultivo de babaco es ventajoso en la

zona de Patate?

Tabla 13 Ventajas del cultivo de babaco en la zona de Patate.

Respuestas Frecuencia Porcentaje, %
Fruta contra estacional 4 33,33
Preferencia en el mercado 3 25,00
Factores climaticos ideales 3 25,00
Costos de produccion 2 16,67
Total 12 100,00
w
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Q%

oa 30,00

5 E 25,00

] 2 20,00

=0

w o 15,00

@ = 10,00

Suw

<0 5,00

=2

g 3 Fruta Mercado Factores Costos de
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= Ventajas 33,33 25,00 25,00 16,67

Figura 10 Ventajas del cultivo de babaco en el canton Patate.

Andlisis e interpretacion.

Los 12 técnicos en produccion agricola, mencionaron en un 33,33% que el
cultivo de babaco es ventajoso por ser una fruta contra estacional, es decir, se
produce durante todos los meses del afio. El 25% indicaron que el babaco goza
de una preferencia en el mercado gracias a su composicién nutricional y sabor.
El 25% sefalaron que el cultivo se adapta facilmente a la zona de Patate por su
clima ideal y el 16,67% indicaron que los costos de produccién son bajos, si se

emplean préacticas de cultivo conservadoras o ecoldgicas.
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Pregunta 2. ¢ Cuanto es la superficie cultivada de babaco organico en la zona
de Patate?

Tabla 14 Superficie cultivada de babaco organico en el cantén Patate.

Respuestas Frecuencia Porcentaje, (%)

Grande (méas de 3000 m) 2 18,18
Mediano (1000 a 2900 m) 6 54,55
Pequeiia (menos de 1000 m) 4 27,27
Total 12 100,00

w 60,00

Q0o

& & 50,00

w g !

8 <

> 2 40,00

32 30,00

<

ag

O© = 20,00

1z |:

<<

S O 10,00

< (&)

P -
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B Tamaiio 18,18 54,55 27,27
Figura 11 Superficie cultivada de babaco organico en el cantén Patate.

Analisis e interpretacion.

Como se puede observar en la Figura 11, los 12 técnicos mencionaron que la
superficie cultivada corresponde en un 54,55 % a medianos, es decir que se
cultivan areas entre 1000 a 2.900 m?, el 27,27 % son pequefios, cultivando
superficies menores a 1000 m? y tan solo el 18,18 % son grandes, donde las

areas cultivadas son mayores a 3000 m?.
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Pregunta 3. Cuanto es la produccion promedio de frutos de babaco organico

por planta en la zona de Patate?

Tabla 15 Produccién promedia de frutas de babaco por planta.

Respuestas Frecuencia PorC(oa/?taje,
Alta (més de 120 frutos) 3 27,27
Media (80 a 115 frutos) 7 54,55
Baja (menos de 80 frutos) 2 18,18
Total 12 100,00
Z
98 . s000
oo W“n
g O 3 50,00
QE < 40,00
e oS
o < 30,00
w nO: )
(&) o < 20,00
0 (] |
o< 2 10,00
w g 5
g o & Alto (mas Medio (80 Bajo
E g de 120 alls (menos
frutos) frutos) de 80
frutos)
B Produccion 27,27 54,55 18,18
Figura 12 Produccion promedia de frutos de babaco por planta.

Analisis e interpretacion.

Los 12 técnicos en produccion de babaco organico, mencionaron en un 54,55%

gue obtienen una produccion media, esto es entre 80 a 115 frutos, el 27,27%

registran producciones altas con mas de 120 frutos por planta y el 18,18%

producciones bajas, menos de 80 frutos por planta.
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Entrevistas a productores de babaco organico (Total 11)

Pregunta 1. Qué sistemas de cultivo se desarrollan actualmente en la zona de

Patate para la produccion de babaco organico?

Tabla 16 Sistemas de cultivo de babaco organico en Patate.

Respuestas : Porcentaje
Frecuencia 0
%)

Bajo cubierta 7 63,64
Campo abierto 4 36,36
Total 11 100,00
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Bajo cubierta Campo abierto
H Tipo 63,64 36,36

Figura 13 Sistema de cultivo de babaco en Patate.

Analisis e interpretacion.

Los 11 productores de babaco organico, mencionaron en un 63,64% que lo
realizan bajo cubierta y el 36,36% en campo abierto, debido a que el cultivo
bajo cubierta es mas beneficioso para lograr una mayor produccion, debido a
un mejor control de plagas y enfermedades, facilidad del manejo de la
temperatura necesaria y porque el proceso de fertilizacion y el riego se facilita.
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Pregunta 2. CoOmo son los sistemas de manejo agronémico del cultivo de
babaco en Patate?

Tabla 17 Sistemas de manejo agronémico del cultivo de babaco.

. Porcentaje
Respuestas Frecuencia %
Quimico 6 54,55
Organico 2 18,18
Mixto 3 27,27
Total 11 100,00
60,00
)
o 50,00
z8
= 40,00
2=
WS 30,00
< O
S & 20,00
i
=<
2. 10,00
7
Quimico Organico Mixto
H Manejo 54,55 18,18 27,27
Figura 14 Sistema de manejo agrondmico del cultivo de babaco.

Andlisis e interpretacion.

Los productores de esta fruta en la zona de Patate, sefialaron en un 54,55%
gue llevan sistemas convencionales de manejo, esto es con la aplicacion de
fertilizantes y pesticidas quimicos tradicionales. El 27,27% indicaron aplicar el
sistema mixto, es decir aplican fertilizantes, pesticidas y también abonos
organicos. Mientras que tan solo un 18,18% de los productores de babaco

utilizan Gnicamente abonos y pesticidas organicos.
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Pregunta 3. Cuales son los abonos orgénicos que se emplean en el cultivo de
babaco?

Tabla 18 Abonos organicos utilizados en el cultivo de babaco.

Respuestas Frecuencia Porceoztajes
Humus de lombriz 2 18,18
Excretas de animales 4 36,36
Bocashi 1 9,09
Compost 3 27,27
Otros 1 9,09
Total 11 100,00

wy
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B Abonos 18,18 36,36 9,09 27,27 9,09

Figura 15 Utilizacién de abonos orgénicos.

Andlisis e interpretacion.

Como se observa en la Figura 15 los 11 productores de babaco organico,
indicaron en un 36,36% que utilizan excretas de animales, el 27,27% utilizan el
compost (procesos de descomposicion y fermentacion de materiales organicas
con la presencia de microorganismos), el 18,18% emplean humus de lombriz
(restos organicos provenientes del cultivo de lombrices), el 9,09% bocashi (es
el resultado de la fermentacién anaerdbica de desechos vegetales y animales)
y otros con el 9,09% como té de frutas (abono liquido proveniente de la
fermentacion de frutas) y bioles (restos de liquidos provenientes de la crianza

de animales de granja).
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Pregunta 4. Se han realizado en el canton capacitaciones en lo referente a la

produccion de frutas organicas?

Tabla 19 Capacitacién a los productores

. Porcentajes
Respuestas Frecuencia o
(i
Si 8 72,75
No 3 27,27
Total 11 100,00
o
Q
é 820,00
Z oo 70,00
\o w
O o 60,00
é “A 50,00
[
< = 40,00
a O
S 5 30,00
>
8 20,00
o= 10,00
1 -
Si No
® Capacitacion 72,73 27,27
Figura 16 Capacitacion de los productores de babaco organico.

Andlisis e interpretacion.

Los productores mencionaron en un 72,73% que han sido capacitados en
cursos, seminarios y dias de campo, mismos que los imparten la cadena del
babaco que auspicia el Gobierno Provincial de Tungurahua y el MAGAP, sobre
temas como: la seleccion de material genético, sistema de riego, agroecologia,
utilizacion de abonos organicos, control de plagas y enfermedades y manejo
post cosecha, estos eventos han sido realizados a partir de febrero del afo
2011, en el salon de la ciudad de Patate, en los municipios de los cantones de
Pelileo, Bafios, Ambato y en fincas de productores. Sin embargo, el 27,27% de
los productores, no han sido capacitados, por diferentes causas, entre ellas:

falta de colaboracion y también desinteres.
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Pregunta 5. Qué tipo de agrocadena es la que mas se esta empleando en la

zona de Patate para la comercializacion de babaco organico?

Tabla 20 Agrocadena de comercializacion de babaco orgéanico.

Respuestas Frecuencia, No. | Porcentaje
Simple o Directo (productor-consumidor) 7 63,64
Indirecto (productor - intermediario - consumidor) 4 36,36
Total 11 100,00
o
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Figura 17 Agrocadena de comercializacion de babaco orgéanico.

Andlisis e interpretacion.

Los productores entrevistados, indicaron que en un 63,64% la comercializacion

del babaco organico se lo realiza utilizando el canal directo: productor -

consumidor y un 36,36% sefalaron utilizar la agrocadena compuesta o canal

indirecto, que determina las acciones, productor, intermediario y consumidor

final. En consideracion a estas respuestas, la comercializacion de babaco se la

podria clasificar como una agrocadena alimentaria directa, precisamente por

tratarse de una fruta en fresco y presentar buena demanda en el mercado.
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Pregunta 6. ¢Posee usted la certificacién de agricultura limpia para su cultivo
de babaco organico?

Tabla 21 Certificacién de agricultura limpia.

Respuestas Frecuencia, No. Porcentaje
Si 2 18,18
No 9 81,82
Total 11 100,00
Si
18,18%

Figura 18 Certificacion de agricultura limpia.

Andlisis e interpretacion.

El 81,82% de los productores de babaco entrevistados indicaron que no
disponen del certificado de la Normativa de Agricultura Limpia que otorga la
Universidad Técnica de Ambato y apenas el 18,18% sefialaron que si han
logrado obtener esta certificacion, los mismos mencionaron que la misma es
muy importante adquirirla actualmente para asi conseguir un producto inocuo
de buena calidad, logrando satisfacer las expectativas de un mercado cada vez

mas exigente.
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3.6.2. Focus Group (Grupo focal).

3.6.2.1. Objetivo general.

Conocer las opiniones de un grupo de técnicos conocedores del mercado
objetivo para comprender las apreciaciones y relaciones acerca de la
produccion y consumo de babaco organico frente a las demas frutas que se

ofertan en el mercado.

3.6.2.2. Objetivos especificos:

Determinar las bondades del babaco organico con relacién al babaco
convencional y otras frutas similares existentes en el mercado.

e Conocer los principales aspectos que califican a este cultivo como rentable.
e Saber la aceptaciéon de esta fruta en el mercado.

e Analizar el proceso de produccion y los beneficios del cultivo bajo

invernadero.
3.6.2.3. Procedimiento.
Previa invitaciobn por escrito se organiz6 el grupo focal conformado por 5

integrantes, el lugar de reunién fue las instalaciones del Mercado Mayorista de

la ciudad de Ambato, localizada en la Av. Condor y Bolivariana.

Tabla 22 Participantes al grupo focal.

PARTICIPANTES PROFESION REPRESENTACION

Ingeniero  Gerencial en | Gobierno  Provincial de
Empresas Agropecuarias Tungurahua, Estrategias

Danilo Galeas .
Agropecuarias.

Ingeniero en Administracién

Edgar Lopez de Empresas Municipio de Patate
Jorge Quinde Ingeniero Agrébnomo Municipio de Patate
Carlos Vargas Productor y Comerciante Mercado Mayorista

Sergio Pilla Productor y Comerciante Mercado Mayorista
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3.6.2.4. Guiade moderacion.

La guia de moderacion estuvo compuesta por 13 preguntas debidamente

estructuradas. Ver Anexo 5.

3.6.2.5. Resultados obtenidos.

Los resultados obtenidos del grupo focal se resumen a continuaciéon en la

Figura 19.

Es una buena oportunidad de negocio ya que existe
actualmente una creciente demanda en los mercados locales e

internacionales de productos organicos.

En la provincia de Tungurahua el babaco es una de las frutas
mas comercializadas que no a sufrido un declive de precios en
comparacion a otras frutas, sino mas bien su precio ha estado
en ascenso en los ultimos anos.

Existe una gran aceptacion de la poblacion tungurahuense

' hacia los productos organicos, de manera especifica la
demanda de esta fruta esta en ascenso nuevamente en la
provincia por lo que agricultores de diferentes cantones estan
retomando sus cultivos.

La utilidad que refleja esta fruta es muy representativa debido a
que se puede lograr alta rentabilidad con pocos metros de
produccion. Por lo que se concidera en un negocio atractivo y
con gran potencial.

El cultivo bajo invernadero es uno de los mas apropiados para
esta fruta, ya que existe un mayor control de plagas,
enfermedades, temperatura y humedad, reduciendo problemas
fitosanitarios y evitando asi la accion negativa del viento que
ocasiona la caida prematura de flores y frutos.

== ES una planta muy generosa con sus frutos ya que produce

' alrededor de 110 frutos por planta y si se le presta el cuidado
adecuado desde un inicio se logra tener una produccion
S5+ abundante durante todo el afio sin problema alguno.

Figura 19 Resumen de resultados obtenidos en el grupo focal.
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3.6.3. Encuestas

La encuesta es un “cuestionario estructurado que se aplica a la muestra de una
poblacidén, y esta disefiada para obtener informacién especifica de los
participantes” (Malhotra, 2008, p. 183).

Para el desarrollo de la investigacion cuantitativa concluyente, se disefié un
Cuestionario Estructurado (Encuesta) con preguntas congruentes, légicas y
que den solucién a la necesidad de informacion como producto, precio, plaza y

promocion.

3.6.4. Tamafno de la muestra.

Segun los datos proporcionados por el INEC en el censo de poblacion y
vivienda realizado en el afio 2010, la poblacion de la Ciudad de Ambato es
329.856 habitantes. A esta poblaciéon, se la ha dividido para cuatro (niamero del
componente familiar considerado segun INEC, 2010) obteniendo asi el nimero
de familias existentes en la ciudad.

Poblacién de la ciudad de Ambato

Numero de familias = --------------=-=-m-mmmmmmmm e -

Componente familiar

329.856 habitantes
NUmero de familias = ------m-mmmmmm oo

4 habitantes

NUumero de familias = 82.464

Para el tamafo de la muestra, se empleo la siguiente férmula matematica:
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Z; 4 IP sk q ']::: 4.'-'.,*?

E**(N-1)+Z2(p*q)

n prmt
(Ecuacion 1. Calculo de la muestra)

Dénde:

n = Tamafo de la muestra

Z = Nivel de confianza, 95%, 0,95/2, Z = 1,96

N = 82.464 (numero de familias en la ciudad de Ambato).

p = Probabilidad de ocurrencia 0,5 (nivel de varianza maxima)

g = Probabilidad de no ocurrencia 1 — 0,5 = 0,5 (nivel de varianza maxima)

E = Error de muestreo 0,05 (5%). (Es el margen minimo de error que se puede
dar a causa de observar una muestra en lugar de la poblacion completa).

1,962 (0,5 x 0,5) x 82.464

N= e e
0,05° x (82.464 — 1) + 1,96 x (0,5 x 0,5)

n= 381,42

n= 381

Aplicando esta férmula, la poblacion a ser investigada es de 381 familias o
muestras a las que se aplicé las encuestas para determinar el mercado de

babaco organico, en un tiempo de 30 dias.
Descripcion
Las respuestas de la investigacién de mercados, se presentan a continuacion

en consideracion con la encuesta realizada, la misma que consta de 17

preguntas cerradas. Ver Anexo 6.
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Pregunta 1. Considera usted el consumo de frutas dentro de su alimentacion
diaria?

Tabla 23 Consumo de frutas en la alimentacion diaria.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 332 87,14
No 49 12,86
Total 381 100

Figura 20 Consumo de frutas a diario.

Analisis e interpretacion.

Como se observa en la Figura 20 un 87,14% de las personas encuestadas
indicaron que si consumen frutas dentro de su alimentacion diaria, por sus
multiples beneficios para la salud y por su buen sabor, mientras que tan solo un
12,86% sefalaron que no consideran las frutas dentro de su alimentacién
diaria.
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Pregunta 2. ¢Ha consumido usted frutas organicas?

Tabla 24 Consumo de frutas orgénicas.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 186 48,81
No 195 51,19
Total 381 100

Figura 21 Consumo de frutas orgénicas.

Andlisis e interpretacion.

Un 51,19% de las personas encuestadas sefialaron que aun no han consumido
frutas orgénicas, ya sea por la falta de informacién o por costumbre, mientras
que un 48,81% ya han consumido frutas organicas, este porcentaje se ha
estado incrementado en la provincia de Tungurahua debido a que cada vez son
mas los agricultores que estan ofertando productos organicos en los mercados
de la ciudad.
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Pregunta 3. ¢Quién realiza normalmente la compra de alimentos en su hogar?

Tabla 25 Persona que realiza la compra de alimentos en el hogar.

Respuesta Frecuencia Porcentaje

La madre de familia 203 53,28

El padre de familia 130 34,12

Los hijos 31 8,14

Otros 17 4,46

Total 381 100,00
Los hijos Otros

8,14% 4,46%

Figura 22 Encargado de la compra de alimentos en el hogar.

Andlisis e interpretacion.

Como se muestra en la Figura 22, en los hogares de la ciudad de Ambato un
53,28% realizan las compras de alimentos las madres de familia, un 34,12% lo
realizan los padres de familia, el 8,14% los hijos y el 4,46% otros. En
consideracion a estas respuestas, se puede concluir que generalmente las
madres de familia son las encargadas de adquirir los productos alimenticios
adecuados y necesarios en los hogares.
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Pregunta 4. ¢En su familia se consume babaco como parte de la dieta de

alimentacién?

Tabla 26 Consumo de babaco como parte de la dieta alimentaria.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 182 47,77
No 199 52,23
Total 381 100,00

Figura 23 Consumo de babaco como parte de dieta alimentaria.

Andlisis e interpretacion.

En la ciudad de Ambato, el 52,23% de los consumidores informaron no
consumir babaco como parte de su consumo; mientras que un 47,77%
indicaron que si consideran a esta fruta como parte de su dieta alimentaria,
debido principalmente a que es una fruta con muy buen sabor, nutritiva y con

algunos beneficios para la salud.
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Pregunta 5. ¢En qué estado se consume generalmente el babaco en su

familia?

Tabla 27 Estado de consumo general de babaco.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Fresco - natural 220 57,74
Conservas 95 24,93
Mermeladas 26 6,82
Otras 40 10,50
Total 381 100

6,82%

Otras; 10,50%

Mermeladas;

Figura 24 Estado de consumo general de babaco.

Andlisis e interpretacion.

En lo referente al estado de consumo de babaco por parte de las familias de la

ciudad de Ambato, han indicado en un 57,74% que degustan de esta fruta en

un estado fresco - natural (jugos); el 24,93% lo hacen en conservas como

postres en las comidas, el 6,82% en mermeladas y un 10,50% indicaron otros

estados, como es el caso de dulces y como parte de tortas y pasteles.
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Pregunta 6. ¢ Cudles son las principales caracteristicas en las que usted se fija

al momento de comprar un babaco?

Tabla 28 Principales caracteristicas de los frutos de babaco para la compra.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Tamarfio 71 18,64
Color 82 21,52
Dureza 64 16,80
Brillo 42 11,02
Precio 122 32,02
Total 381 100,00

Figura 25 Caracteristicas de los frutos de babaco para la compra.

Analisis e interpretacion.

Las personas encuestadas consumidoras de babaco, mencionaron que durante
la compra se guian por determinadas caracteristicas, entre las de mayor
importancia se obtuvo con un 32,02% al precio; seguida del color con el
21,52% y el tamafio con el 18,64%. Mientras tanto, por el brillo solo un 11,02%

y por la dureza un 16,80%, siendo estas dos Ultimas las de menor importancia.
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Pregunta 7. ¢Qué tamafio prefiere usted que tenga el babaco al momento de
comprarlo?

Tabla 29 Tamafio preferido del fruto al comprarlo.

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Grande 83 21,78

Mediano 262 68,77

Pequefio 36 9,45

Total 381 100,00
Pequeiio;

9,45%

Figura 26 Tamafio preferido del fruto para el consumo.

Andlisis e interpretacion.

Las personas encuestadas, indicaron en un 68,77% que prefieren
generalmente adquirir babacos medianos, el 21,78% prefieren grandes y el
9,45% sefalaron consumir babacos pequefios. En consideracibn a estas
respuestas, se puede deducir que las preferencias del mercado apuntan en su
mayoria a la oferta de un babaco de tamafio mediano.
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Pregunta 8. (Ha escuchado usted sobre las bondades nutricionales del

babaco organico?

Tabla 30 Conocimiento de las bondades del babaco organico.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 116 30,45
No 265 69,55
Total 381 100

Figura 27 Conocimiento de las bondades del babaco organico.

Andlisis e interpretacion.

El 69,55% de las personas encuestadas sefialaron el desconocimiento de
informacion acerca de las bondades de esta fruta, en lo referente a su
obtencion, propiedades nutricionales y seguridad alimentaria, Mientras que,
apenas un 30,45% indicaron que si tenian conocimiento acerca del tema.
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Pregunta 9. Si su respuesta anterior fue NO, que medios de comunicacion
preferiria que se utilicen para informarle sobre las bondades y beneficios del

babaco organico?

Tabla 31 Medios de informacion preferidos

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Prensa escrita 150 39,37
Radio 125 32,81
Television 10 2,62
Exposiciones 96 25,20
Total 381 100,00

Television;
2,62

Figura 28 Medios de comunicacion preferidos.

Analisis e interpretacion.

En lo referente a los medios de informacion mencionaron un 39,37% que
prefieren que se lo haga utilizando la prensa escrita, el 32,81% sefiald su
eleccion por medio de la radio, a un 25,20% les gustaria que la informacién se
imparta en las ferias de exposicion, mismas que se las realizan por las
festividades de la ciudad como: fiesta de las frutas y de las flores en el mes de
febrero, festividades de finados en el mes de noviembre, estas ferias se las
realizan en el Centro de Exposiciones, Quinta El Rosario y Expo Ambato.

Mientras que apenas a un 2,62% les agradaria informarse en la television.
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Pregunta 10. ¢Usted estaria dispuesto a consumir babaco orgénico si en el

mercado se lo ofreciere frecuentemente?

Tabla 32 Potencial consumo de babaco organico.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 168 44,09
No 213 55,91
Total 381 100,00

Figura 29 Potencial consumo de babaco orgéanico

Andlisis e interpretacion.

Como se muestra en la Figura 29, un 44,09% estan dispuestas a consumir
babaco orgéanico, si esta fruta se la ofrece frecuentemente, por tratarse de una
fruta tradicional, de agradable sabor, sana sin la presencia de téxicos. Mientras
gue un 55,91% mostraron indiferencia, puesto que mencionaron que les da
igual, esto responde en su mayoria a la falta de informacién de las bondades

de esta fruta de procedencia organica.
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Pregunta 11. Si actualmente ya consume babaco orgénico ¢Usted estaria

dispuesto a incrementar el consumo de esta fruta?

Tabla 33 Incremento del consumo de babaco organico.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 147 38,58
No 234 61,42
Total 381 100,00

Figura 30 Incremento del consumo de babaco organico.

Analisis e interpretacion.

Las persona encuestadas, manifestaron en un 38,58% estar dispuestas a

incrementar el actual consumo de babaco organico, si este esta disponible

frecuentemente en

las plazas y mercados, asi mismo existiendo una

certificacidon que asegure su procedencia. Mientras que un 61,42% admitieron

indiferencia, precisamente por pensar que la fruta bajo estas consideraciones

talvés podria incrementar su precio, incidiendo en sus preferencias de compra.




Pregunta 12. ¢ Con qué frecuencia adquiere usted babaco organico?

Tabla 34 Frecuencia de compra de babaco.
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Respuesta Frecuencia Porcentaje
Diariamente 64 16,80
Semanalmente 246 64,57
Mensualmente 71 18,64
Total 381 100,00

Mensualmente
18,64%

Figura 31 Frecuencia de compra de babaco.

Analisis e interpretacion.

En lo referente a la frecuencia de compra de esta fruta, las personas

encuestadas indicaron que en un 64,57% lo hacen semanalmente; el 18,64% lo

realizan mensualmente y el 16,80% diariamente. Segun esas repuestas se

puede determinar que las mayores frecuencias de compra de babaco organico

lo hacen semanalmente, esto esta relacionado precisamente a la concurrencia

a las ferias agroecoldgicas de los mercados los dias sabados y domingos en la

plaza Pachano, América y mercado mayorista de la ciudad de Ambato.
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Pregunta 13. ¢(Qué cantidad de frutos de babaco orgéanico adquiere por

semana para alimentar a su familia?

Tabla 35 Cantidad de compra de babaco organico semanal.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Una unidad 211 55,38
Dos unidades 84 22,05
Tres unidades 64 16,80
Mas de tres unidades 22 5,77
Total 381 100,00

Mas de tres
unidades;
5,77%

Tres
unidades;
16,80%

Figura 32 Cantidad de compra de babaco organico semanal.

Analisis e interpretacion.

Con relacion a la cantidad de babaco que adquieren semanalmente las
personas encuestadas, se obtuvo que un 55,38% adquiere una unidad; el
22,05% dos unidades; el 16,80% tres unidades y el 5,77% compran mas de
tres unidades. Reflejando asi que generalmente se adquiere con mayor

frecuencia en la semana una unidad.
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Pregunta 14. ¢ En qué lugares adquiere regularmente babaco organico?

Tabla 36 Lugares de compra regular de babaco.

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Supermercado 84 22,05

Plazas 151 39,63

Mercados 114 29,92

Tiendas 32 8,40

Total 381 100,00
Tiendas ;

Figura 33 Lugares de compra regular de babaco.

Andlisis e interpretacion.

Al momento de adquirir babaco organico las personas encuestadas, sefialaron
en un 39,63% que prefieren comprar en las plazas, precisamente por encontrar
la fruta mas fresca y por la variedad existente; el 29,92% indican la facilidad de
compra en los mercados, por encontrar frutas en diferentes estados de
madurez y a precios convenientes, el 22,05% la adquiere en los
supermercados y tan sélo un 8,40% en tiendas de frutas.
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Pregunta 15. Al momento de usted comprar babaco organico, ¢ Cémo prefiere

que sea su venta?

Tabla 37 Preferencia de venta del babaco organico.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Al peso 219 57,48
Por unidades 101 26,51
Por Cajas 61 16,01
Total 381 100,00

Por Cajas

Figura 34 Preferencia de venta del babaco organico.

Analisis e interpretacion.

Las personas encuestadas indicaron en un 57,48% que prefieren adquirir esta

fruta al peso por considerar que de esta manera el precio es mas justo, un

26,51% sefal6 que es mejor por unidades y tan sélo un 16,01% menciono

preferirlas en cajas por aspectos econémicos, ya que obtienen la fruta a un

menor precio.
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Pregunta 16. Si en el mercado no se ofreciera babaco orgénico, ¢Con qué
frutas sustituiria sus necesidades alimentarias?

Tabla 38 Frutas sustitutas del babaco organico.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Babaco convencional 111 29,13
Papaya 75 19,69
Meldn 60 15,75
Sandia 55 14,44
Mango 45 11,81
Guanabana 35 9,19
Total 381 79,00
Guanabana Babaco

convencional
29,13%

9,19%

Mango
11,81%

Figura 35 Frutas sustitutas del babaco organico.

Andlisis e interpretacion.

Como se observa en la Figura 35 las personas encuestadas indicaron que si no
se dispone de babaco organico en las plazas y mercados, un 29,13% lo
sustituirian en primer lugar por el babaco convencional (fruta lograda con
guimicos), el 19,69% con papaya, un 15,75% con melon, el 14,44% con sandia,
el 11,81% con mango y so6lo un 9,19% con guanabana.
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Pregunta 17. ¢(Como considera usted el precio del babaco organico por 1
kilogramo de peso en el mercado actual?

Tabla 39 Precio de babaco organico en el mercado.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Alto (1,80 a mas ddlares) 95 24,93
Medio (1,40 - 1,79 dolares) 263 69,03
Bajo (menos de 1,40 dolares) 23 6,04
Total 381 100,00
Bajo (menos Alto (1,80 a
de 1,40 mas

délares); dlares);
6,04% 3%

Figura 36 Precio de babaco en el mercado.

Andlisis e interpretacion.

Segun las encuetas realizadas en el mes de agosto del 2013, se obtuvo como
resultado que un 69,03% consideran el precio entre 1,40 a 1,79 doélares es
medio y razonable, el 24,93% indicé que un precio mas de 1,80 dolares es alto
y el 6,04% considera al precio menos de 1,40 ddlares por 1 kilogramo de peso
es bajo. Con estas consideraciones, se deduce que el precio medio mas
aceptable en el mercado esta entre 1,40 y 1,79 ddlares por 1 kilogramo de
peso.
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Conclusiones:

e EI 69,55% de las personas encuestadas sefialaron el desconocimiento de
las bondades nutricionales y seguridad alimentaria, por lo que es necesario
establecer campafias de informacion.

e Se muestra que en un el 47,77% consumen babaco como parte de la dieta
alimentaria, por ser una fruta de buen sabor, nutritiva, ayuda a la digestion
y ademas es ideal para acompariar a cualquier alimento en la mesa.

e En los hogares de la ciudad de Ambato las compras de alimentos son
realizadas por las madres de familia en un 53,28%. Y mayormente las
realizan en las plazas y mercados de la ciudad.

e Al comprar babaco organico las personas prefieren que su venta sea en
consideracion al peso y prefieren en un 68,77% babacos de tamafio
mediano.

e Las caracteristicas de mayor importancia, en las que se guian las personas
durante la compra de babaco organico en las plazas y mercados, es el
precio con el 32,02%, el color 21,52% y el tamafio con el 18,64%,
respectivamente.

e En lo referente a la frecuencia de compra las personas indicaron en un
64,57% que adquieren esta fruta semanalmente; el 18,64% mensualmente
y el 16,80% diariamente. Las mayores frecuencias de compra de la fruta lo
hacen aprovechando las ferias de los mercados agroecolégicos (sabados y
domingos) en la plaza Pachano, América y mercado mayorista de la ciudad
de Ambato.

e Esta fruta la adquieren semanalmente, un 55,38% compra una unidad; el
22,05% dos unidades y el 16,80% tres unidades, preferentemente lo hacen
en un estado en fresco, debido a que la fruta conserva las caracteristicas
organolépticas.

e Un 67,48% sefnalaron que prefieren adquirir babaco organico al peso por
considerar que el precio es mas justo y un 26,51% sefalaron que es mejor

por unidades.



78

e Se indicé que en un 39,63% adquieren el producto en las plazas por
encontrar la fruta mas fresca; el 29,92% sefialaron en los mercados por las
facilidades de compra. Por lo que se refleja que en su mayoria compran
esta fruta en las plazas y mercados de la ciudad.

e Un 69,03% de las personas encuestadas consideran que el precio entre
1,40 a 1,79 délares por 1 kilogramo de babaco es un precio medio
aceptable y razonable en el mercado.

e Se mostré una gran preferencia por el consumo de babaco organico con un
44,09%, si se lo ofrece frecuentemente en el mercado, por tratarse de una
fruta con agradable sabor, sana sin la presencia de tdxicos y muy nutritiva.

e En el caso de que no se oferte continuamente babaco organico, su principal
sustituto seria en un 29,13% por el babaco convencional (fruta obtenida con
qguimicos), seguido por un 19,69% con la papaya y en un 15,75% por el
melon.

e Para que se les pueda informar acerca de las bondades nutricionales del
babaco organico en la ciudad las personas encuestadas indicaron en un
32,81% preferir que esto se lo realice utilizando la prensa escrita y un

39,37% prefiere que se lo haga por medio de la radio y ferias de exposicién.

3.7. MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL.

3.7.1. Mercado objetivo

El mercado objetivo de la empresa son las madres de familia de clase social
media, media alta y alta, las mismas que son normalmente las encargadas o
responsables en el hogar de la compra de alimentos, para brindar a los
miembros de su familia una buena alimentacién. Estas consideraciones se
fundamentan en relacion al estudio de mercado realizado donde se indic6 que
en un 53,28% de los hogares de la ciudad de Ambato compran los alimentos

las madres de familia.
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3.7.2. Segmentacion de mercado

Tabla 40 Segmentacion del mercado.

SEGMENTACION DEL MERCADO

Variables geogréficas

Pais Ecuador

Provincia Tungurahua

Ciudad Ambato

Poblacion 329.856 habitantes (INEC,2010,pag.07)

Conforman: La parroquia de Ambatillo, la
parroquia de Atahualpa, la parroquia de
Augusto N. Martinez, la parroquia de
Densidad Constantino Fernandez, la parroquia de
Cunchibamba, la parroquia de Huachi
Grande, la parroquia de Izamba y la
parroquia de Juan B. Vela. I. (Municipio de
Ambato, 2013. Pag. 14.)

Templado, Temperatura maxima 28 °C,
Clima minima 6 °C, media 14,0 °C.

Variables demogréaficas

0 a 24 afios (51,5 %), 25 a 44 afios (26,10 %), 45 a 64 afios

Edad (14,30 %) y mas de 65 afos (8,10 %). Edad promedia 30
afios (INEC, 2010), Pag. 2.
Género 107.568 hombres y 116.532 mujeres (INEC, 2010).
De 3 a 4 miembros por familia (promedio 4) (INEC, 2010).
Tamafio de la familia Pag. 3.
Casados (45,9 %), solteros (34,10), unido (6,9 %), Viudo (6,4
Ciclos de vida familiar %), separado (3,5 %) y divorciados (3,2 %) (INEC, 2010).
Péag. 4.
Las familias ingreso 545,0 ddlares, valor canasta basica 614
Ingreso dolares. Popular (2013). Pag. 1.

Empleado privado (36,0 %), cuenta propia (35,87 %),
jornalero o pebn (11,13 %), empleado del Estado (8,14 %), no
Ocupacion declarado (2,07 %), patrono (4,18 %) y trabajadores no
remunerado (2,61 %) (INEC, 2010). Pag. 5.

Propia y totalmente pagada (52,3 %), arrendada (19,0 %),
Tenencia de vivienda prestada o cedida, no pagada (12,2 %), propia, regalada o
heredada (9,8 %), propia y la esta pagando (5,8 %), por
servicios (0,7 %) y anticresis (0,1 %). (INEC, 2010), Pag. 6.

Superior (12,4 %), bachillerato (42,5 %), béasica (45,10 %).

Educacion Popular (2013), Pag. 1.
Catdlicos (81,1 %), cristianos evangélicos (9,3 %), testigos de
Religion Jehova (0,9 %), Mormona (0,3 %), Budismo (0,2 %),

Judaismo (0,1 %) y otros (7,7 %).

Mestizo (82,1 %), Indigena (12,4 %), blanco (3,4 %), afro
Raza ecuatoriano (1,4 %), montubio (0,5 %) y otros (0,1 %).
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Variables psicograficas

Alta (5,8 %), media (32,0 %) y baja (62,2 %). |. Municipio de
Clase social Ambato, 2013. Pag. 15.
Estilo de vida Emprendedores, trabajadores, exitosos.
Personalidad Amables, responsables, disciplinados.

Variables conductuales

Ocasiones Especiales.

Comodidades, deporte, recreativos,
Beneficios servicios.
Estatus de usuario Usuarios potenciales y habituales.

3.7.3. Segmentacion geogréafica de la Produccion.

La produccién de babaco organico en la provincia de Tungurahua gracias a las
condiciones ambientales se ubican en los cantones: Quero, Pillaro, Bafios,

Ambato y Patate.

Tabla 41 Produccion de babaco organico por segmentacion geografica en la provincia de

Tungurahua.
Cantones Area, Ha. Produccién, Ton.
Quero 0,10 38,33
Pillaro 0,30 146,35
Bafios 0,80 198,65
Ambato 0,10 38,33
Patate 1,45 555,79
Otros 2,75 417,18
Total 5,50 1.394,60

Adaptado de: Estrategia Agropecuaria Gobierno Provincial de Tungurahua (2013).

El &rea total cultivada de babaco organico es de 5,50 hectareas en la provincia
de Tungurahua, con una produccion de 1.394,60 Ton. La mayor extension de
area cultivada se encuentra en el canton Patate con 1,45 Ha y una produccion
promedia de 555,79 Ton, seguido del cantén Bafios con 0,80 Ha con una
produccion de 198,65 Ton y finalmente esta el cantdon Pillaro con 0,30 Ha con
una produccion de 146,35 Ton, mientras gue con una menor extension
cultivada se ubica Quero y Ambato con 0,10 Ha y una produccion de 38,33 Ton

de babaco organico por afio, respectivamente.
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3.7.4. Segmentacion demograficay comportamiento del consumidor.

La poblacion de la ciudad de Ambato en base al ultimo censo realizado es de
329.856 habitantes, segun el INEC (2012) el nucleo familia esta compuesta por
4 miembros, entonces si a esta poblacion la dividimos para 4, obtendremos
82.464 nucleos familiares. De este total, en relacion a las encuestas de estudio
de mercado el 44,09% sefialaron que estarian dispuestos a consumir babaco

organico, considerado como consumidores potenciales a 36.439 familias.

En base a la pregunta 13, se indica las familias que consumen una unidad son
el 55,38%, dos unidades 22,05%, tres unidades 16,80 y mas de tres unidades
5,77%, mostrando asi que el mayor consumo por familia es de 1 kilogramo por
semana, por lo que el consumo potencial total seria de 36.439 Kg de babaco

semanal, 145.756 kilogramos por mes y 1.749.072 kilogramos al afo.

3.8. TAMANO DE MERCADO Y TENDENCIAS.

El tamafio del mercado es de 36.439 familias consumidoras potenciales de
babaco organico, como ya se menciond, las mismas que adquieren ésta fruta

generalmente en las plazas y mercados de la ciudad de Ambato.

Esto se puede confirmar en consideracion a la pregunta 14 del estudio de
mercado, en el que se muestra que un 39,63% adquieren la fruta en las plazas
y el 29,92% en el mercado, por lo que se avizora que un total de 32.680
familias compraran en las plazas Pachano y América y 24.673 familias en el

mercado Mayorista.

3.9. LACOMPETENCIAY SUS VENTAJAS DE LA INDUSTRIA.

En la Tabla 42, se resumen las variables productivas para mostrar la principal
competencia de la empresa y sus ventajas en la industria, para el efecto se ha
considerado: localizacién, area de cultivo, sistema de cultivo, produccion y

precio de venta.



Tabla 42 La principal competencia en la provincia de Tungurahua.

Industrias Localizacion cupl\tri(\-j/z ,dl_e|a. Sistema de Cultivo Produccion, Ton. Precliltsz.JSD/
Homero Lezano Libertad-Patate 0,20 Invernadero 76,66 1,60
Félix Valencia Libertad-Patate 0,20 Invernadero 76,66 1,50
Luis Lezano Libertad-Patate 0,18 Invernadero 68,99 1,60
Milton Teran San Rafael-Patate 0,12 Invernadero 46,00 1,60
Edgar Barrionuevo San Rafael-Patate 0,15 Invernadero 57,50 1,60
Jaime Molina Mundug-Patate 0,08 Invernadero 30,66 1,60
Mayra Vargas Mundug-Patate 0,12 Invernadero 46,00 1,65
Rodolfo Tibanquiza Lligo-Patate 0,08 Invernadero 30,66 1,60
Milton Montero Lligo-Patate 0,10 Invernadero 38,33 1,70
Luis Medina Los Andes-Patate 0,10 Invernadero 38,33 1,60
Juan Bravo Los Andes-Patate 0,12 Invernadero 46,00 1,60
Jesus Lépez Llimpe-Quero 0,10 Invernadero 38,33 1,60
Moisés Torres Ulba-Bafios 0,10 Invernadero 38,33 1,70
Alfonso Guevara Runtun-Bafios 0,40 Invernadero 153,32 1,60
Miguel Pomboza Cutzathua-Pillaro 0,20 Invernadero 76,66 1,70
Osvaldo Lopez Chagrapamba-Pillaro 0,20 Invernadero 76,66 1,60
Juan Solis Huachi-Ambato 0,10 Invernadero 38,33 1,60
Otros 2,95 Campo abierto 417,18 1,40
Total organico 5,50 1.394,60 1,60
Babaco convencional 36,50 Convencional 2.186,10 1,50
Total 42,00 3.580,70

Adaptado de: Estrategia Agropecuaria Gobierno Provincial de Tungurahua (2013).

¢8
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La empresa identifico a los 11 productores de babaco organico mas
representativos dentro del cantdon Patate, de los cuales existen 2 que
sobresalen por area de cultivo y produccion como: Homero Lezano y Félix
Valencia con una area de 0,20 Ha y una producciéon de 76,66 Ton, le sigue Luis

Lezano con 0,18 Ha y con una produccién de 68,99 Ton.

En el cantdn Bafos se encuentra el sefior Alfonso Guevara con 0,40 Ha y una
produccion de 153,32 Ton, es el mayor productor dentro de la provincia, en el
canton Pillaro esta el sefior Miguel Pomboza y Osvaldo Lopez con 0,20 Ha de
cultivo y una produccion de 76,66 Ton.

La ventaja en produccidn de la empresa, esta en producir babaco organico en
una érea de 0,20 Ha en un inicio, extension que es igual y superior en la
mayoria de casos a las empresas de la competencia, otra diferencia también
seran los canales de comercializacion, puesto que se empleara el canal
indirecto y el canal directo tratando asi de ir eliminando con el tiempo a los

intermediarios.

De igual manera, se empleard la tecnologia de agricultura organica bajo
invernadero, alcanzando asi un consecuente incremento de la produccion por
encima de las 76,66 Ton promedio, cosechadas en 0,20 Ha, las mismas que
mantienen los dos principales productores de babaco en el cantén de Patate, lo
que es equivalente a 2.000 metros de invernadero, esto seria factible alcanzar
precisamente por disponer de mano de obra calificada, insumos y productos

organicos a total disposicion de la empresa.

El precio del producto segun la competencia actual se localiza entre USD 1,40
a 1,70 por kilogramo, la empresa en consideracion con las innovaciones
tecnoldgicas a emplearse y el aprovechamiento adecuado de los factores de
produccion, puede alcanzar un precio promedio de USD 1,60 por kilogramo de
peso, con esto se dispondra de una ventaja para entrar con facilidad en el

mercado.
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Otra ventaja competitiva para la empresa, sera disponer de la certificacion del
producto, en la Unidad de Certificacion Organica que otorga la Universidad
Técnica de Ambato, la misma que no disponen la mayoria de los productores
de babaco organicos del cantén, lo que se puede corroborar con la Tabla 20 de
la entrevista realizada a los 11 agricultores, aqui se indicé que un 81,82% no la
posee frente a los que ya han sido Certificados con la Normativas de

Agricultura Limpia.

Ademas, otra ventaja también serd el logro del reconocimiento dentro de la
cadena de babaco organico que auspicia las Estrategia Agropecuaria del H.
Consejo Provincial de Tungurahua y el MAGAP, con estos reconocimientos el
producto de la empresa podra entrar con mas facilidad en la ferias organicas

gue se desarrollan en las plazas y mercados de la ciudad de Ambato.

Entre las desventajas, citaremos algunas que tienen que ver con los afios de

experiencia que poseen las principales empresas competidoras:

La experiencia de las principales empresas competidores es considerada como
una gran diferencia, en lo referente a las innovaciones tecnoldgicas, capacidad
del recurso humano y su reconocimiento en cuanto a la localizacion dentro del

cantén Patate.

Por otra parte, una desventaja con la empresa es el reconocimiento que
poseen determinados productores dentro del mercado de la ciudad de Ambato,

el mismo que se ha logrado en afios.

3.10. PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA
INDUSTRIA.

En la Tabla 42, se report6 la competencia y sus ventajas en la industria, en la

misma se localiza a 17 productores de babaco organico en la provincia de
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Tungurahua, con é&rea de cultivo entre 0,08 a 0,40 Ha y producciones entre
30,66 a 153,32 Ton de babaco organico bajo invernadero por afio.

En la Tabla 43, se reportan las ventas totales de babaco organico de las
principales empresas competidoras, en promedio de produccion son de 88.159
kilogramos por afio, a un precio de USD 1,60 lo que representa un ingreso
promedio de USD 141.054,40 por afio.

Tabla 43 Ventas de las principales empresas productoras de babaco organico en Tungurahua.

COMPETIDORES PRO?_L(J)CI:\IC.:ION, PROD}EJ((;:.CION, V,t\JI_S(IDDR, TOTALU\S/ENTAS,
Homero Lezano 76,66 76.660 1,60 122.656,00
Félix Valencia 76,66 76.660 1,50 114.990,00
Luis Lezano 68,99 68.994 1,60 110.390,40
Alfonso Guevara 153,32 153.320 1,60 245.312,00
Miguel Pomboza 76,66 76.660 1,70 130.322,00
Osvaldo Lépez 76,66 76.660 1,60 122.656,00
Total/Promedio 88,16 88.159 1,60 141.054,40

Este analisis se muestra, los volumenes de venta y su participaciéon en el
mercado durante todo el afio, condicibn que garantiza la sostenibilidad de la

empresa.

3.11. EVALUACION DEL
IMPLEMENTACION.

MERCADO DURANTE LA

Como ya se mencion0 anteriormente, en la provincia de Tungurahua se cultiva
un total de 42,0 Ha de babaco con una produccion anual de 3.580,70 Ton de
este total se cultiva un area de 5,50 ha de babaco organico con una produccion
de 1.394,60 Ton y 36,50 ha convencional y una produccion de 2.186,10 Ton.
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Bajo estas consideraciones, existen dos puntuaciones para analizar el mercado
durante la implementacion del plan de negocios de la empresa. La primera, la
competencia frente al babaco convencional (manejo con fertilizante y
pesticidas), en la provincia de Tungurahua se produce un total de 2.186,10 Ton
que viene a representar una alta competencia frente a las 1.394,60 Ton de
babaco organico.

El tamafio del mercado actual es de 36.439 familias consumidoras potenciales
estableciendo un consumo promedio de 1 Kg de babaco organico por semana,
lo que equivaldria a 36.439 Kg (36,43 Ton) por semana, 145.756 Kg (145,75
Ton) por mes y 1.749.072 Kg (1.749 Ton) por afio, aproximadamente.

El mercado de la ciudad de Ambato necesita en el orden de 1.749 Ton por afio
de babaco organico para satisfacer las necesidades de las familias, esta
demanda al relacionarla con la produccion actual de babaco organico en la
provincia de Tungurahua que es de 1.394,60 Ton, se desprende una demanda
insatisfecha de 354,4 Ton de babaco, lo que es necesario producir para
compensar las necesidades o demanda del mercado.

El plan de negocios de la empresa, plantea una capacidad promedio de
produccion de 110,20 Ton por afio, con lo que satisface a un 31,10% del total
de la demanda insatisfecha, quedando adn por cubrir 244,2 Ton
correspondiente al 68,9%. Por lo que bajo este anlisis, la empresa plantea un
incremento anual del area de cultivo en un 8%, basandose principalmente en la
capacidad instalada y en el crecimiento promedio de la industria, alcanzando
asi un incremento racional y sostenido de la produccion durante los afios del

proyecto.

3.12. OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

Analizando estas consideraciones, se concluye que las oportunidades para

este plan de negocios en la provincia de Tungurahua, son muy promisorias, ya
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gue esta fruta se encuentra en una etapa de crecimiento de consumo, por la
buena acogida dentro del mercado ambatefio presenta actualmente cierto
déficit, lo que favorece la entrada de esta nueva empresa al mercado sin
problemas. Los compradores de la fruta de babaco son los ndcleos familiares
de la ciudad de Ambato, los mismos que con la ayuda del estudio de mercado
realizado se pudo identificar a 36.439 familias como consumidoras potenciales.

Al considerar las tasas de crecimiento poblacional, el INEC (2012) reporta que
para la ciudad de Ambato es del 1,50%, esto determina que de mantenerse la
poblacion, en este caso las familias, para el afio 2014 los posibles
compradores serian de 54.659 y en el afio 2015 de 81.988 familias, las mismas
gue se iran incrementando respectivamente haciendo que la demanda de la
fruta se eleve de igual manera. En lo referente a los precios del babaco
organico, se localizé6 un promedio de 1,60 ddlares por 1 kilogramo de peso,

precio que de mantenerse determinara rentabilidades a la empresa.

En consideracion a los expuesto, se deduce que la ejecuciéon de este plan de
negocios garantiza a la empresa sostenibilidad econémica y de mercado,
ademas de contribuir favorablemente a la proteccion del ecosistema,
disminuyendo la contaminacion y la degradacién de los suelos por efectos de
los pesticidas y sobretodo enfocandose en el mejoramiento y proteccion de la
salud en la poblacién, al ofrecer un producto sano, nutritivo, de excelente

calidad y libre residuos toxicos causantes de las enfermedades en la sociedad.
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4. Capitulo IV. Plan de Marketing

En este capitulo se describen las estrategias de marketing Mix, politicas de
precios, politicas de servicio al cliente, garantias y distribucion del producto en
el mercado, con el objetivo de establecer un plan general de marketing para la

comercializacion de babaco orgénico en la ciudad de Ambato.
4.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING.

Las estrategias generales de marketing, son el conjunto de directrices que
permiten desarrollar ventajas en las acciones competitivas ante la competencia
para asegurar la obtencién de los objetivos propuestos. (Céspedes, 2005, p.
386).

Considerando las estrategias de Kotler sobre el ingreso al mercado y
crecimiento abordado en el capitulo 2, la estrategia sugerida es la Penetracion,
la misma que permitira al producto, en este caso babaco orgénico, un producto

actual incorporarse y posicionarse en el mercado actual.

Para llevar a cabo esta estrategia, la empresa impulsara la difusion de las
ventajas del babaco, lo organico de la fruta y su alto contenido nutricional. El
producto sera diferenciado por los clientes como un producto ecoldgico de

calidad.

Las estrategias de ventas siempre responderan a la investigacion de mercado
con el objetivo de asegurar una penetracion del producto en el mercado,

buscando asi posesionar el producto en la mente de los consumidores.

Al ser éste el objetivo principal se debera responder al cumplimiento de
acciones mas agresivas relacionadas a la mercadotecnia para asi posicionar el
producto ya conocido, mantenerlo y garantizar la sostenibilidad dentro de las

preferencias del consumidor, para lo cual se realizara:
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e Las ventas utilizando el canal directo (productor - consumidor final) y el

canal indirecto (productor - intermediario - consumidor final).

e Difusion de informacion acerca de las bondades nutricionales del producto,

mediante publicidad a través de medios de comunicacion y promociones.

e Presentacion del producto con un precio estable y accesible, logrando ser

competitivos en el mercado.

Estas acciones garantizaran la captacion de nuevos clientes mientras se
mantienen a los actuales, reconociendo la fidelidad de los mismos por las
bondades del producto, calidad, presentacion y precios, localizando finalmente

a la empresa por encima de la competencia.

La ejecucion correcta de estas estrategias generales, nos permitira alcanzar la
penetracion en el mercado de una forma solida y efectiva, de tal manera que en

el mas corto plazo se logre el posicionamiento del producto y de la empresa.

4.2. MARKETING MIX.

4.2.1. Producto.

El fruto producido en la empresa Organic Fruit Cia. Ltda., sera obtenido bajo
invernadero, con la utilizacién de buenas préacticas agricolas, tecnologia que
permite disponer de frutas limpias, sin téxicos, ajustadas a las especificadas en
La Norma Técnica Ecuatoriana, la misma que es realizada por el Instituto
Ecuatoriano de Normalizacién (2005), el cual se encarga de regular la calidad

del babaco en el Ecuador. Ver Anexo 7.

La empresa distribuird en un principio Unicamente babaco organico en estado
natural tal como se cosecha. En el futuro segun la aceptacién del mismo otra

forma de presentacion sera procesado en pulpa o mermelada.
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Por lo tanto las caracteristicas de la fruta que la empresa producira y distribuira
en las plazas y mercados, son las que se resumen en la Tabla 44.

Tabla 44 Caracteristicas de la fruta.

CARACTERISTICAS DE LA PARAMETROS
FRUTA ANALIZADOS

Fresco — natural

e Verde: fruto que va del 10 al 20 % de color amarillo.

e Pinton: fruto que va del 21 al 40 % de color amarillo.

e Maduro: fruto que va de 41 al 80 % de color
amarillo.

Estado de la fruta

e Grandes: mas de 260 mm
Diametro de la fruta e Medianos: 230 a 259 mm
e Pequefios: menos de 229 mm

e Grandes: 1.000 a 1.700 gramos.
e Medianos: 700 a 1.000 gramos

Masa de la fruta
e Pequerios: 50 a 700 gramos

Requisitos fisicos Maduros, consistentes, bien formados, libres de

manchas.
Textura Dura al tacto, cascara lisa.
Olor Caracteristico a la fruta, sin olores extrarnos.

Sabor Caracteristico a la fruta, sin sabores extrafios.

Cajas de madera o plastico.
Embalaje Contenido homogéneo de la fruta por caja.

15 dias maximo

Tiempo de consumo

Adaptado de: La Norma Técnica Ecuatoriana (2005).

La fruta sera producida también bajo la Normativa de Agricultura Limpia de
Tungurahua, en la que se menciona todo el proceso de produccion, desde la

seleccidon de las plantas, aplicacion de abonos organicos, control de plagas y
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enfermedades, garantizando de esta manera la salud de los consumidores y
aportando al mejoramiento de la calidad de vida de las personas, como se la

resume a continuaciéon en la Tabla 45.

Tabla 45 Caracteristicas de la tecnologia de produccién de babaco organico.

TECNOLOGIA DE
PRODUCCION

DESCRIPCION

Bajo cubierta (invernadero)

Control de los factores ambientales para el desarrollo del
cultivo, reduciendo la presencia de plagas vy
enfermedades.

Cultivo ecoldgico

Aplicacién de insumos organicos propios de la zona para
el control de la contaminacién del ecosistema: suelo,
agua y aire.

Uso de abonos organicos.

Utilizacibn de humus de lombriz, compost, bocashi,
excretas de animales descompuestas, té de frutas.

Uso de pesticidas organicos.

Sumos de aji para el control de plagas, aceite comestible
control de mosca blanca, extracto de ruda y ajo
prevencion de enfermedades.

Fuentes de abastecimiento
del materias primas

En la zona de Patate y Pillaro.

Normas de buenas practicas
agricolas

Aplicaciéon de practicas agricolas ancestrales, sin usar
fertilizantes y pesticidas quimicos.

Certificacion de la fruta.

Certificacién del producto otorgado por la Unidad de
Certificacibn Orgénica de la provincia de Tungurahua,

para garantizar la inocuidad de la fruta.

Adaptado de: Normativa Agricultura Limpia de Tungurahua (2012).

4.2.2. Precio.

El correspondiente levantamiento de informacion en el estudio de mercado
realizado en la ciudad de Ambato, reflejo que el actual precio en el mercado el
cual varia entre USD 1,40 y 1,70 por kilogramo se lo considera MEDIO. La
empresa Organic Fruit fijard un precio de USD 1,60 por 1 kilogramo de peso,

encontrandose asi dentro de los pardmetros considerados.

4.2.3. Plaza.

La fruta sera ofertada en las plazas y mercados de la ciudad de Ambato, lo que
responde a las necesidades del consumidor final, segun el estudio de mercado

debiendo tomarse en cuenta las siguientes consideraciones:
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e El trasporte de la fruta desde la empresa a las plazas y mercados se lo
realizara en gavetas plasticas de capacidad para 15 Kg.

e Las gavetas con el producto estaran debidamente identificadas con las
caracteristicas del producto, es decir tamafio de los frutos: grandes,
medianos, pequefios; grado de madurez: verde, pintdbn, maduros y su peso
respectivamente.

e Los canales de distribucién a utilizarse seran el directo e indirecto, ya

mencionados anteriormente.

CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTO

CONSUMIDOR
PRODUCTOR |:> SRIAL

CANAL DE DISTRIBUCION INDIRECTO

CONSUMIDOR

PRODUCTOR |:> INTERMEDIARIO |:> FINAL

Figura 37 Canales de distribucién.

Productor: Empresa Organic Fruit Cia. Ltda., ubicada en el canton

Patate provincia de Tungurahua.

Intermediarios: Acopiadores de producto para distribuirlos en otros
mercados y plazas de la localidad o/y nivel nacional.

Consumidor final: Son las madres de familia que acuden a comprar en las
plazas y mercados de la ciudad de Ambato para satisfacer

sus necesidades alimenticias.

e En las plazas y mercados se instalara un stand en donde se presentara el
producto, colocandolo segun las clasificaciones ya mencionadas

anteriormente como: tamafo, grado de madurez, didmetro y precio.
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e Las ventas al por menor también seran al peso, ofreciendo el producto en
bolsas plasticas perforadas, precisamente por presentar ventajas como:
buena conservacion higiénica y natural, ayudando a mantener los frutos

frescos hasta su consumo.

4.3. POLITICA DE PRECIOS.

Para establecer las politicas de precios la empresa establecera las siguientes

estrategias secuenciales:

4.3.1. Identificacién de los objetivos de los precios:

e Establecer un precio accesible al cliente, tomando en cuenta el criterio del

consumidor final y que al mismo tiempo éste genere utilidad a la empresa.

e Se tomarad como referencia la posicion del cliente sobre el producto, la
satisfaccion que tiene por adquirirlo, condiciones de calidad, inocuidad,valor

nutricional que debe reunir el producto para ser reconocido en el mercado.

4.3.2. Variables para fijar el precio.

Para fijar el precio se basara en las siguientes variables influyentes: costos de
produccion, gastos y utilidades, rubros que requiere la empresa para lograr
mantenerse en el mercado, obteniendo una utilidad aceptable para la empresa
y siendo competitiva frente a las demas empresas del sector.

Utilidad

Figura 38 Variables influyentes en el precio.
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4.4. TACTICA DE VENTAS.

Las tacticas de ventas que la empresa implementara para posesionarse dentro

del mercado serén las siguientes:

Visita de los clientes a la empresa.- Esta tactica se presenta como una
estrategia para penetrar en las preferencias de los clientes, satisfaciendo
las inquietudes y el desconocimiento de las ventajas de la produccion de
babaco ecologico, recorriendo el invernadero con gente que es referente de
opinion publica en la ciudad como: Ing. José Ortega, coordinador de las
ferias organicas en las plazas Pachano y América, Eco. Miguel Grijalva,
Administrador del Mercado Mayorista de la ciudad de Ambato, Ing. Walter
Jacome, coordinador de produccién de la cadena del babaco dentro del
Gobierno Provincial de Tungurahua, entre otros, para certificar el manejo
del cultivo, cosecha y postcosecha.

Creacion de una pagina web.- La misma que contribuira favorablemente a
la difusibn de informacion sobre el producto, valor nutritivo, inocuidad,

localizacion de la empresa, pedidos, promociones y ventas.

Participacion en ferias de exposicion.- Se participara en las ferias de la
fiesta de las frutas y de las flores, las mismas que se realizan anualmente
en el mes de Febrero. En las festividades del canton Patate en Agosto y de
igual manera en las ferias de finados del mes de Noviembre. En las cuales
se exhibira un stand con frutas de diferentes tamafios y grados de madurez.

Ventas en ferias de productos orgénicos.- Esta tactica permitira la venta
directa del producto al consumidor final, facilitando la difusién vy
reconocimiento de la empresa. Las ferias de los dias sabados y domingos
que se realizan en la Plaza América y Pachano bajo el auspicio de las
Estrategias que lleva a cabo el Gobierno del H. Consejo Provincial de
Tungurahua en coordinacion con el MAGAP.
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4.5. POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS.

La empresa sera reconocida por la produccion de babaco ecolégico de calidad,
garantia que puede ser comprobada por la aplicaciéon de buenas practicas
agricolas, mismas que involucra la utilizacion de abonos y controles
fitosanitarios organicos todo esto realizado con mano de obra calificada, de tal
manera que los clientes se sientan seguros y satisfechos de adquirir un
producto sano y nutritivo, acorde con el precio y los servicios como: atencion
directa al cliente, informacion de las bondades de la fruta organica en la
alimentacion, entrega del producto en embaces higiénicos y seguros para la
conservacion, despacho de frutos clasificados en gavetas de plastico

debidamente etiquetadas.

Asimismo, se exhibiran las siguientes garantias:

e Registro sanitario que certifica la inocuidad del producto.

e Se obtendré la Certificacion Agricultura Limpia de Tungurahua otorgada por
la Universidad Técnica de Ambato.

e De igual manera la empresa estara garantizada al ser parte de la cadena de
babaco organico que controla la estrategia Agropecuaria, la cual lleva a
cabo el Gobierno Provincial de Tungurahua y la Unidad de Certificacion
Agricultura Limpia de Tungurahua.

e Se prestard un servicio permanente telefénico y mediante correo
electrénico, para estar prestos a cualquier inquietud o reclamos que puedan

presentarse.

4.6. PROMOCION Y PUBLICIDAD.

En consideracion a las estrategias de marketing abordadas y del presupuesto
gue se asigne por parte de la empresa, mismo que es de USD 8.178 anuales,

se plantean las siguientes acciones de promocién y publicidad.



96

4.6.1. Promocién

La empresa en consideracion con el volumen de ventas, fijara un descuento del
15% al precio por kilogramo a partir de la adquisiciéon de 10 Kg del producto. En
el caso de que la venta sea en menores cantidades la promocion sera, por la

compra de 5 kg del producto se regalara un babaco pequefio adicional.

4.6.2. Publicidad

4.6.2.1. POP (Point of purchase).

Tanto en las exposiciones agropecuarias como en los mercados elegidos, se
entregaran a los clientes flyers y tripticos informativos sobre el producto, en los
que se detallara el valor nutritivo de la fruta, ventajas del consumo,

certificaciones, localizacién de la empresa, entre otras. Ver Anexo 8.

De igual manera en los mercados durante las ferias organicas de los dias
sdbados y domingos en la plaza América y Pachano, se exhibird el producto,
preparando una bandeja con trozos de ésta fruta para que sea degustada. El
presupuesto designado para poder realizar esto es de USD 217 por mes y de
USD 2.604 por afo.

4.6.2.2. Prensa escrita.

En consideraciéon al estudio de mercado realizado, se realizara la publicacion
del producto en la prensa escrita. El medio de difusion escogido es el Diario el
Heraldo, el cual es el de mayor circulacion en la provincia de Tungurahua, aqui
se realizaran 20 publicaciones al mes, principalmente los fines de semana, por
ser los dias en que mas se adquiere el diario en la ciudad. La propaganda
estara en la seccion de clasificados y el tamafio sera de 10 cm de largo por 8
cm de ancho. El costo por publicacion es de 20 ddlares, requiriendose un

presupuesto de USD 500 por mes y de USD 6.000 por afio.
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4.6.2.3. Radio.

Otro medio de comunicacion para la difusion de las bondades y beneficios del
producto sera la radio, el mismo que fue otro de los medios preferidos por los
consumidores potenciales segun el estudio de mercado. Para lo cual se
contratara los servicios de Radio Paz y Bien, emisora que tiene una gran
cobertura en la provincia de Tungurahua y en la zona central del pais. Las
cufas radiales se difundiran eventualmente los dias sabados y domingos en el
programa “En Familia” en el horario de las 08HOO a 09HO0O, el mismo que ha
sido considerado por existir una mayor sintonia. El presupuesto previsto para
esto es de USD 120 por mes y de USD 1.440 por afio.

4.6.2.4. Marketing Directo

Se recibira a los clientes directamente en la empresa para realizar recorridos
por las diferentes areas de produccion informandoles sobre el manejo
agronémico, cosecha y postcosecha. Ademas se mantendr4 comunicacion
permanente con los clientes, por medio del correo electrénico y Facebook, en
los que se publicara y difundird informacién relevante sobre las innovaciones

tecnoldgicas empleadas en la empresa.

4.6.2.5. RRPP

Como soporte técnico de las diferentes fases de produccion, se producira un
video, que servira de informacién y evidenciara las buenas practicas ecoldgicas
en la obtenciébn de la fruta. El mismo que serd difundido en las ferias,
exposiciones agropecuarias y en Facebook.

4.6.3. Presentacién del producto.

Para la presentacion del producto, se analizaran varios atributos importantes,

entre los que se mencionan:
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e Presentacion: fresco-natural.
e Color: verde, pinton y maduro.
e Peso: grandes, medianos y pequefios.

e Olor, textura, sabor y composicion quimica.

El logo del producto sera “Organic Fruit Cia. Ltda.”, designado asi ya que como
su nombre propiamente lo indica es una fruta organica, la misma que se la
obtiene basandose en la normativa de Agricultura limpia en Tungurahua.

El eslogan es "De la naturaleza a tu mesa, tu salud garantizada” puesto que es
un fruto ecoldgico, mas saludable para el consumidor y menos perjudicial para
el medio ambiente, ya que los residuos de los fertilizantes y pesticidas pueden
llegar a producir cancer de estdbmago en las personas, ademas que contaminan

tanto el agua como la superficie de cultivo.

Los colores elegidos para el logotipo obedecen a que ésta, es una fruta
cultivada con insumos eminentemente organicos, por eso de su color verde, ya
que éste es el color de la naturaleza por excelencia, representa crecimiento,
fertilidad y frescura, ademas es ideal para promocionar productos ecolégicos.
En cuanto al color amarillo se lo eligid puesto que simboliza la luz del sol,
estimula la actividad mental y genera energia muscular, lo que se relaciona

directamente con todas las bondades y beneficios de esta fruta para la salud.

{tu salud garam‘izada,l "

Figura 39 Logotipo del producto - empresa.
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4.6.3.1. Empague y embalaje.

Para el despacho del producto al por menor (compras menores a 10 Kg de
fruta), se utilizaran fundas de plastico, en las que se mostraran dos etiquetas:
donde se identifique la marca del producto es decir el logo de la empresa
“Organic Fruit Cia. Ltda.,” este ir4 ubicado en la parte frontal y la otra etiqueta
en la parte posterior, sefialando la composicion quimica de la fruta y los datos

de la empresa.

Las ventas al mayoreo (mayores a 10 Kg), se ofreceran generalmente a los
intermediarios, despachando el producto en gavetas plasticas, de igual manera
sefalando el tamafio de los frutos, estado de madurez y peso, la identificacion
se realizard por medio del etiquetado donde se muestra el logotipo de la

empresa, composicion quimica del producto y fecha de cosecha. Ver Anexo 9.

4.7. DISTRIBUCION.

En cuanto a la distribucién del producto como ya se expuso en las estrategias

de mercadeo, sera directa e indirecta (Figura 37).

4.7.1. Distribucién indirecta.

En la distribucion indirecta intervienen en el canal de mercadeo: Productor —
Intermediario - consumidor final, para tal efecto se desarrollaran las siguientes

politicas:

e Entrega del producto previo pedido de los intermediarios con anticipacion de
8 dias minimo.

e Despacho del producto en gavetas plasticas para garantizar un traslado
seguro a los centros de mercadeo, sin que se produzcan heridas,

aplastamientos o cualquier otro tipo de dafio en los frutos.
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El despacho se llevard a cabo cuando el producto esté debidamente
clasificado y las gavetas estén debidamente etiquetadas con el peso justo.
Los precios de venta para intermediarios tendrdn una disminucion del 15%
al costo fijado del producto, el cual es de USD 1,60 por kilogramo de peso,
en consideracion al estudio de mercado realizado es decir, su precio de
venta sera de USD 1,38 por kilogramo de peso, siempre y cuando las
ventas sean mayores a 15 kilogramos.

La empresa manejara créditos con los intermediarios por 30 dias, para
incentivar asi a los intermediarios con la salida del producto.

Ademas los precios seran constantes durante todo el afio.

4.7.2. Distribucién directa.

Este tipo de distribucion también se empleara, como estrategia que evite los

costos de intermediacion. Para tal efecto como se menciond anteriormente, se

emprenderd la campafa agresiva de marketing mediante los medios de

comunicacion propagando las bondades y beneficios de consumir babaco

organico.

Las politicas contempladas al utilizar este canal de distribucién son:

El despacho del producto se lo realizara en fundas plasticas o gavetas
segun sea el caso, garantizando una adecuada conservacion, cada una de
las cuales estaran debidamente etiquetadas.

De la misma manera las ventas se llevaran a cabo cuando el producto esté
clasificado de acuerdo al tamafio y al estado de madurez requerido ya sea:
verde, pintén y/o maduro.

El precio de la fruta sera el mismo para todos los tamafos de la fruta, es
decir de 1,60 délares por 1 kilogramo de peso. Si las ventas son mayores a

5 kilogramos del producto, se entregara un babaco pequefio adicional.
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5. CAPITULO V. Plan de Operaciones y Produccion

En este capitulo se desarrolla el plan de operaciones y de produccion, en el

gue se establece un conjunto de acciones que se enfoquen en aprovechar el

potencial productivo del sector, como: recursos humanos, naturales, materiales

y financieros, los mismos que sean eficazmente competitivos, en todo el

proceso productivo.

5.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES.

Las estrategias de operacion de la empresa a implementarse dentro del

proceso de produccion y comercializacién del producto, responderdn a los

siguientes aspectos:

El ciclo de operaciones de la empresa estd supeditado a los procesos de
comercializacion y produccion. El proceso de comercializacion, esta
direccionado a las necesidades y exigencias del consumidor final, en base a
la calidad del producto, productos sustitutivos y canales de mercadeo.
Mientras que el proceso productivo se enfoca a la seleccion de la tecnologia
a utilizarse, relacionado a la produccién bajo invernadero, al uso de abonos
y fertilizantes organicos para obtener asi un producto ecolégico, libre de

toxicos.

El proceso de comercializacion del producto en plazas y mercados de la
ciudad de Ambato respondera al seguimiento de varias etapas, las mismas

que seran expuestas en el flujograma de comercializacion.

El proceso productivo respondera al seguimiento cronologico de un conjunto
de etapas o acciones de manejo para lograr un producto sano y de calidad,
desde su recoleccion en las plantaciones hasta la entrega al cliente. De
igual manera este proceso respondera al seguimiento de un flujograma de

procesos, el mismo que ahorrara tiempo y recursos econémicos.
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La seleccidén de equipos y herramientas necesarias para la empresa son de
gran importancia para un desarrollo adecuado dentro de la misma, los
mismos que seran controlados por medio de inventarios que revelen la
existencia en bodegas, indicando la cantidad, costo unitario y valoraciones

requeridas para la empresa.

Las instalaciones y mejoras de la empresa, bien establecidas reflejaran un
buen desarrollo administrativo, proceso productivo y de comercializacion,
por lo que éstas areas requeridas seran debidamente planificadas en
cuanto a tamafo fisico y funcionalidad, como las bodegas de insumos y
herramientas, areas administrativas, sala de recepciones, servicios basicos
y areas destinadas para estacionamiento de vehiculos que visiten la

empresa.

En el seguimiento de las estrategias de operaciones, estas estaran en
concordancia con los fines y propdsitos de la empresa, por lo que la
produccion de babacos organicos va a realizarse bajo el cumplimiento de
Leyes y reglamentos regulatorios establecidos en Las Normas de
Certificacion Agricultura Limpia de Tungurahua, respetando también lo
estipulado por Agrocalidad, institucion del Estado que controla la utilizacion

de insumos agropecuarios en la produccién agricola.

5.2. CICLO DE OPERACIONES.

El ciclo de operaciones de la empresa se define por dos procesos: el proceso

de produccion y el proceso de comercializacién, cada uno de estos con sus

respectivas etapas necesarias.
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5.2.1. Proceso de produccién.

5.2.1.1. Origen del Babaco.

Es originario de las zonas altas del Ecuador, en forma natural, se encuentra
desde hace varios decenios en los valles abrigados del callején interandino y
lugares secos de la costa, es un hibrido natural proveniente de las especies
Carica stipulata B. (toronche) y C. pubescens. (Chamburo) (Norefia, 2012, p.
23).

5.2.1.2. Descripcion botanica.

Planta arbustiva de mas de 2 metros de altura, tronco recto, cilindrico, es de
color verde cuando joven y posteriormente se torna de tono castafio grisaceo

en edad adulta.

Las hojas poseen un peciolo largo y estan desplegadas del tronco
alternadamente. Su color verde cambia de tonalidades, segun la fase de
desarrollo. Las flores aparecen de manera continua, tienen una forma

acampanada de pétalos blanco-amarillento-verdoso y sépalos verde-oscuros.

El fruto es una baya sin semilla, no necesita polinizacién para desarrollarse,
éste posee una forma alargada de unos 20 centimetros de largo por 5 o0 6
centimetros de ancho, en una misma planta pueden encontrarse frutos de

diferentes tamanos.

Cada planta puede producir anualmente 120 frutos y en ocasiones hasta 130
frutos. El sabor de esta fruta es similar al de la pifia, la fresa y la naranja. La
pulpa, carente de semillas es de color blanquecina - amarillenta cuando el fruto

esta verde y rosaceo - anaranjado cuando esta maduro.
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5.2.1.3. Clasificacién Taxondmica.

El nombre cientifico de esta fruta es Carica Pentdgona Heilb, posee algunos

nombres comunes como babaco, papaya de la montafa.

La clasificacion taxondmica:

« Reino: Plantae

o Clase: Dicotiledéneas

e Subclase: Archiclamidae
o Familia: Caricacea

e Género: Carica

o [Especie: Pentagona

5.2.1.4. Condiciones Ambientales.

El babaco se cultiva en altitudes entre 1.800 a 2.600 m.s.n.m en campo abierto
o invernadero hasta 2900 m.s.n.m. Las temperaturas requeridas estan entre los
16° a 18° y humedad relativa de 80 a 90 % (INIAP, 2011).

Las mayores superficies de este cultivo estan concentradas en las
estribaciones de las montafias de la sierra de Patate, Bafios, Pelileo, Pillaro
(Tungurahua), Tumbaco, Guayllabamba, Puembo, Yaruqui (Pichincha);
Chaltura, Pimanpiro, Urcuqui (Imbabura); Paute, Gualaceo (Azuay) y Loja su

lugar de origen.

5.2.1.5. Suelo.

El babaco requiere de suelos de textura franco o franca-arenosa-arcillosa, ricos
en materia organica (3%), pero también se adapta sencillamente a suelos
limosos o arenosos de facil drenaje, con un pH que esté entre 5.8 a 8.2 (5.5 -
6.8 ideal). Se prefieren suelos profundos, debiendo tener especial cuidado con

el exceso de agua para evitar pudriciones radiculares (INIAP, 2011, p. 3).
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5.2.1.6. Propagacion de la planta.

El babaco es un fruto partenocarpico, es decir, no tiene semillas, por lo que
s6lo puede reproducirse por via asexual. El material vegetativo puede
obtenerse de plantas maduras con dos afios de produccién, haciendo un corte
en bisel en la parte superior para evitar que se acumule el agua,
posteriormente se las dejan de 4 a 10 dias bajo sombra para que cicatricen los
cortes. Finalmente se las colocan sobre el terreno, y tardan en enraizar unas 10

semanas (Salinero y Vela, 2012, p. 2).

5.2.2. Labores de Cultivo.

El proceso de produccién es el procedimiento técnico que utiliza la empresa
para la produccion de bienes o servicios a partir de la transformacion de la
materia prima que combinada con los insumos fijos y variables permite la

obtencion del producto final (Fernandez, 2011, p. 24).

En este caso el proceso de produccion encierra varias etapas secuenciales, las

mismas que se describiran a continuacion.

5.2.2.1. Construccion del invernadero.

La construccién del invernadero se realizara en terreno plano, la estructura

sera de metal y recubierto por plastico de invernadero calibre N - 024 micras.

Se dispondra de un area de 2.000 metros cuadrados para el mismo, con las
siguientes dimensiones: altura 3,50 metros, ancho 10 metros y 20 metros de
largo, el cual tendra cortinas a lo largo del invernadero de 1,50 metros de alto
por 20 metros de largo en los dos costados y una puerta en el frente de 5,0

metros de ancho.
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Figura 40 Construccion del invernadero.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

5.2.2.2. Preparacion del terreno.

La preparaciéon de terreno, se llevard a cabo con dos meses de anticipacion,
para realizar las labores normales de arado, rastra y nivelado. En cuanto a la
labor de arada, tiene como funcién el roturar el suelo, generalmente va hasta
una profundidad de 40 cm, para producir un adecuado desarrollo de la planta.
La rastrada, es necesaria para eliminar los grandes fragmentos de tierra, esto
ayuda a facilitar las demas labores culturales, ademas evita el empozamiento

de agua que es lo que provoca el desarrollo de agentes patégenos.

De la misma manera la nivelacion del terreno, es importante para eliminar el
exceso de humedad y facilitar la labor del riego, previniendo asi el

encharcamiento del agua en un determinado lugar (Norefia, 2012, p. 1).
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Figura 41 Preparacion del terreno.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

5.2.2.3. Trazado del huerto.

El huerto sera trazado preparando hoyos en los que se sembrara cada planta,
estos hoyos tendran una dimension de 40 cm de ancho x 40 cm de largoy 30
cm de profundidad. El sistema a emplearse para la formacion del huerto sera el
trazado triangulo o también llamado tres bolillos (siembra intercalada) para una
adecuada distribuciéon de las hojas y para un mejor aprovechamiento del
espacio fisico. Las densidades de siembra seran de 1,5 m largo por 1,50 m
ancho, requiriendo asi un total de 766 plantas de babaco en los 2.000 metros

de invernadero.

Figura 42 Trazado del huerto de babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.
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5.2.2.4. Abonado.

Durante la preparacion del terreno, se aprovechara para realizar el abonado
necesario del huerto, aplicando abonos organicos como: humus de lombriz,
compost, bocashi y excretas de animales domeésticos debidamente

descompuestos.

Figura 43 Abonado de plantas de babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

Se usaran estos abonos segun la disponibilidad de los mismos, la dosis a
incorporarse en el suelo sera de 5,0 Kg por metro cuadrado, necesitando un

total de 12.000 Kg de abono organico en los 2.000 metros de invernadero.

5.2.2.5. Obtencion de las plantas.

El babaco se propagard por estacas, las mismas que provendran de plantas
maduras, de dos afios de produccion, libres de problemas sanitarios. Las
estacas generalmente tienen una longitud de 25 a 30 cm y un diametro de 4 a 6

cm, las mismas que se disponen en fundas plasticas (6 x 10 pulgadas).
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Figura 44 Obtencion de las plantas de babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

5.2.2.6. Plantacion.

Para realizar la plantacion se asegurard que las plantas se encuentren bien
enraizadas (3 meses), tiempo en la cual las estacas permanecen en fundas de
plastico para facilitar el enraizamiento. Una vez asegurado que las plantas se
encuentren listas, se procedera a la plantaciéon en hoyos desinfectados con cal
y con materia organica (bocashi, humus de lombriz, compost o0 excretas de

animales bien descompuesta, en relacién de 5 Kg por planta).

Figura 45 Plantacion del huerto de babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.
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5.2.2.7. Riego.

El tipo de riego que se empleara para el cultivo de babaco orgéanico, es el
meétodo de riego localizado por goteo, al aplicar este sistema el agua circula por
pequefias cafierias plasticas, distribuyéndose de manera uniforme a cada
planta en forma de gotas, por medio de surtidores llamados goteros, para esto
se necesita de una bomba o de un desnivel. Se escogido este método por
presentar ventajas en el ahorro del agua y la provision constante de agua a las

plantas segun sus necesidades.

Figura 46 Riego del huerto de babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

5.2.2.8. Control de malezas.

Cuando hayan trascurrido de 25 a 30 dias después del trasplante, se realizara
la labor de deshierba, utilizando herramientas manuales como: azadon y
rastrillo, esto se lo hace para eliminar las hierbas indeseadas que aparecen y

gue compiten con el cultivo.
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Figura 47 Control de malezas del huerto de babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

5.2.2.9. Podas.

La planta de babaco se caracteriza por emitir nuevos brotes, en el caso que se
desee tener un mayor numero de frutos por arbol, se deja un maximo de dos
brotes por planta. Mientras que si se quiere obtener solo frutos de tamafio
grande, Unicamente se dejara crecer un brote. De igual manera, luego de
haberse cosechado por espacio de un afio el tronco principal, se dejara crecer
un nuevo brote, al cumplirse dos afios, el tronco principal sera cortado a nivel

del nuevo brote, para que se convierta el segundo brote de la planta nueva.

5.2.2.10. Control de plagas y enfermedades.

Algunas practicas para el control de plagas sera la recoleccién de insectos a
base de aspiradoras y de la aplicacion de chorros de agua a presion o del riego
por aspersion, esto permitira eliminar pequefos insectos como: mosca blanca,

minadores y pulguillas. Estas medidas se las practicaran semanalmente.

Otro método a emplearse para el control de la mosca blanca sera la utilizaciéon
de laminas de papel amarillas de 30 x 25 cm, las mismas que estaran
repartidas en distancias de 5 metros a lo largo del cultivo, en éstas se colocara
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aceite de comer, de esta manera las moscas por el color se acercaran y

quedaran atrapadas en la disolucién.

Para el control de la fusiariosis conocida también como la pudricion de las
raices, debido a que por ahi inicia su ataque causando el marchitamiento de la
planta, se desinfectaran bien los hoyos antes de la plantacion con una mezcla
de extracto de ruda con 2 cc por litro de agua mas una rociada de cal. También
durante el cultivo, se aplicara extracto de marco con 4 cc por litro de agua en
todo el suelo (Ortega, 2013, p. 4).

De igual manera para evitar la presencia de la arafita roja (Tetranychus
urticae), acaro amarillo (T. yusti), que ataca al follaje, principalmente a las hojas
jovenes, torndndolas amarillas, se aplicara por aspersion extracto de aji en

relacion de 4 cc por litro de agua.

=

e

Figura 48 Control de plagas y enfermedades.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

5.2.2.11. Cosecha.

La cosecha se realizara cuando los frutos hayan alcanzado completamente su

desarrollo, para esto se utilizaran tijeras y navajas desinfectadas, cortando los
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peciolos a unos 5 centimetros. Una vez que sean recolectados los frutos, seran

transportados a la sala de postcosecha para proceder a su debida clasificacion.

Figura 49 Cosecha de los frutos de babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.

5.2.2.12. Postcosecha.

En la sala de postcosecha, los frutos seran clasificados en relacion al peso,
tamafo y grado de madurez, descartando aquellos que presenten heridas en la
superficie de los frutos. Posteriormente los frutos clasificados seran colocados
en gavetas de plastico y se etiquetaran, para finalmente proceder a trasladarlos
al mercado en carros ventilados y a una temperatura de 5 °C con el objetivo de

mantener en buenas condiciones el producto hasta la venta.

Figura 50 Manejo postcosecha del babaco.
Tomado de: Ortega, J. (2013), Estrategia Agropecuaria de Tungurahua.
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5.2.3. Composicién bromatoldgica del babaco organico.

La composicion bromatologica del

continuacion en la Tabla 46.

babaco organico se lo muestra a

Tabla 46 Composicién bromatolégica del babaco organico.

Elemento Contenido (por 100 gr. de fruta)
Proteina, g. 0,90
Carbohidratos, g. 6,00
Fibra, g. 0,70
Grasa, g. 0,20
Agua, g. 93,00
Sodio, mg. 1,30
Potasio, mg. 220
Calcio, mg. 12,00
Fésforo, mg. 17,00
Azufre, mg. 12,00
Riboflavina, mg. 0,03
Carotenos, mg. 0,09

Adaptado de: PACAT (2013).

5.2.4. Proceso de comercializacion.

La estructura del proceso de comercializacion se dirige a satisfacer las

necesidades del consumidor final en las plazas y mercados de la ciudad de

Ambato, para el efecto se analizé la informacion obtenida mediante la

investigaciéon de mercado, lo que permitira implementar acciones y estrategias

para la comercializacién del producto, asi como la capacidad de producciéon de

la empresa y los canales de comercializacion a ser utilizados, como se observa

en la Figura 51.
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PROCESO DE COMERCIALIZACION

ESTRATEGIAS PRODUCCION VENTAS

Canales de

Marketing mix P -
- g Empresa > g comercializacion
Promocién Directo Clientes
l satisfechos
t ! :
Publicidad Indirecto
Volumen P
No Y Si
* de
produccion
Labores de Cultivo No Si

Revision estrategias de venta

Figura 51 Proceso de comercializacion

Los canales de distribucibn a emplear son el indirecto: productor —
intermediario — consumidor final, debido a que los costos fijos son menores,
considerando que la empresa es pequefia y aln no esta establecida en el
mercado. Los intermediarios a los cuales se les entregard el producto,
generalmente se encuentran en el mercado Mayorista de la ciudad de Ambato,

los mismos que seran elegidos considerando los siguientes términos:

e El intermediario realizara los pedidos del producto por lo menos con 8 dias
de anticipacion.

e El precio de la fruta sera fijado en consideracién al peso, en este caso es de
USD 1,60 por kilogramo de peso, sean estos grandes, medianos y
pequefios.

e Las entregas del producto se realizaran en gavetas de plastico,
responsabilizandose por el buen uso de éstas, si se producen dafios el
intermediario respondera por los mismos, ya sea con una nueva gaveta o a

su vez reconocera en dinero el precio de la misma.
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e La empresa no se responsabiliza si el producto no ha sido consumido en el
plazo de 15 dias de la entrega.
e Las transacciones se realizardn en dinero en efectivo de preferencia, o a su

vez con cheques debidamente certificados.

CANALES DE DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

Informacion Canal de distribucion |

Marketing Mix

44 No Si
—>| Consumidor final |

;

| Intermediarios |
No Si l

Indirecto . Mercado Consumidor
Mayorista

final

Figura 52 Canales de distribucion del producto.

Posteriormente, una vez que la empresa logre un volumen de produccién
constante y que se haya posesionado en el mercado, empleara el canal directo:
productor — consumidor final, para el desarrollo del mismo se ubicara un stand
debidamente disefiado y se aplicaran todas las estrategias de ventas ya

establecidas en el plan de marketing de la empresa.
5.2.5. Flujograma de procesos.
En la Figura 53, se presenta el flujograma de adquisicién de materias primas y

en la Figura 54, el flujograma del proceso de produccién, como se lo muestra a

continuacion:



Flujograma de adquisicion de materias primas

Area de produccion Proveedores Gerente
q Calificacion de
Solicitud de materias Busqueda de proformas
primas proveedores l
No Si

Busqueda de nuevos
proveedores

Calificacion de
proveedores

Andlisis de materia
prima

!

l

Capacidad de
provision

Orden de |
CE

Adquisicion de
materias primas

!

Recepcion de materia
prima

Figura 53 Flujograma de adquisicién de materias primas.

LTT
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FLUJOGRAMA DE PROCESOS DE PRODUCCION

AREA DE PRODUCCION

AREA POSTCOSEC/(A

Construccién invernadero

v

Preparacién del terreno

v

Trazado del huerto

v

Abonado

v

Obtencién de plantas

v

Plantacién

v

Riego

v

Control de malezas

v

Podas

f

Control de plagas y
enfermedades

/

Retroalimepécién

No

Volumen
de

Produccién

Si

4 Postcosecha

Comercializaciéon

Figura 84 Flujograma de procesos de produccion.



Tabla 47 Flujograma del proceso de produccién.
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5.3. REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS.

Dentro de los equipos y herramientas, que son necesarias para llevar a cabo
todo el proceso de produccion de la fruta en la empresa se resume a
continuacion en la Tabla 48.

Tabla 48 Equipos y herramientas

DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD COSTO TOTAL
UNITARIO

Bomba de fumigacion 1 Unidad 780,00 780,00
Balanza para 20 Kg de 2 Unidad 45,00 90,00
capacidad

Bascula 1 Unidad 80,00 80,00
Termoémetros 2 Unidad 22,00 44,00
Hidrémetros 2 Unidad 45,00 90,00
Carretilla 2 Unidad 120,00 240,00
Azadones 5 Unidad 14,00 70,00
Rastrillos 5 Unidad 8,00 40,00
Tijeras de podar 4 Unidad 34,00 136,00
Palas 5 Unidad 6,00 30,00
Trinches de labranza 5 Unidad 6,00 30,00
Aspiradora 2 Unidad 28,00 56,00
Tanques de fumigacion 4 Unidad 32,00 128,00
Gavetas de plastico para 15 Kg 140 Unidad 4,50 630,00
de capacidad

Equipo de fumigacién 1 Unidad 60,00 60,00

TOTAL 2.504,00
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5.4. INSTALACIONES Y MEJORAS.

La empresa dispondra de un area de 250,28 metros cuadrados, en donde,
seran distribuidas las areas administrativas y el invernadero.

Las areas administrativas comprenden los siguientes espacios:

e Gerencia.

e Sala recepciones.

e Bodega.

e Cuarto de herramientas.
e Sala postcosecha.

e Barfio hombres.

e Bafio mujeres.

e Parqueadero.

e |nvernadero
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Figura 55 Plano de la Empresa
Elaboracion: Ing. Guevara, G. (2013).
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5.5. LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE
ESPACIO FISICO

5.5.1. Localizacion geografica.

La empresa Organic Fruit Cia. Ltda., estara ubicada en la provincia de
Tungurahua, canton Patate, parroquia El Sucre, sector oriental,
geograficamente: latitud 1°19°0"" S y Longitud 78°30°0"".
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ONIlOn o

Sucre
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Silvicha
b ~Pelileo ]

Chambac Leitillo
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Figura 56 Mapa satelital del cantén Patate
Tomado de: www. Google. Com. Mapa satelital de Patate (2013)

MAPA DEL CANTON
PATATE

PARROQUIA LOS ANDES

PARROQUIA EL SUCRE

[C] PATATE URCO

Empresa
Organic Fruit
Cia. Ltda.

[[] CABECERA PARROQUIAL

Figura 57 Mapa geografico del cantdn Patate provincia de Tungurahua.
Adaptado: Gobierno Municipal de Patate (2013).
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5.5.2. Requerimientos de espacio fisico.

El terreno posee un total de 3.000 metros cuadrados, de los cuales en un inicio
la empresa ocupard un espacio fisico de 2.250,28 metros cuadrados,
distribuidos asi: 250,28 m2 para las &reas administrativas y 2.000 m2 para la

construccion del invernadero, como se muestra en la Tabla 49.

De esta manera en un principio solo se estard ocupando el 75% de la
capacidad instalada y posteriormente con la inversion que se realizard en
plantas de babaco anualmente para la extension del cultivo se llegara a ocupar

el 100% de la capacidad instalada total.

Tabla 49 Distribucion del espacio fisico de la empresa.

DISTRIBUCION ESPACIO FiSICO AREA, M2

Gerencia 40x4,4 16,00
Sala recepcién 7,4%x4,0 29,60
Bodega 4,0x5,4 21,60
Cuarto de herramientas 45x5,4 24,30
Sala postcosecha 8,90 x 5,40 48,02
Bafio hombres 2,9x4,0 11,60
Bafio mujeres 29x2,6 7,56
Parqueadero 18,2x 5,0 91,60
Invernadero 10,0 x 200,0 2.000,00

TOTAL 2.250,28

5.5.3. Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios.

La bodega de almacenamiento de la empresa Organic Fruit Cia. Ltda., posee
un area de construccion de 21,60 metros cuadrados, espacio que es adecuado
para almacenar cierta cantidad de frutos y todos los productos que sean
necesarios dentro del proceso de produccion como son: abonos, fungicidas y
plaguicidas todos permitidos en la agricultura organica, como se muestra a

continuacioén en la Tabla 50.



Tabla 50 Insumos organicos necesarios para la produccion.
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DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UEIOT?ATROIO TOTAL
Humus de lombriz Kg. 3.600 0,26 936
Compost Kag. 3.600 0,22 792
Bocashi Kg. 3.600 0,31 1.116
Excretas de animales Kg. 1.200 0,05 60
Fungicidas organicos Litros 400 0,4 160
Plaguicidas organicos Litros 400 0,4 160
Desinfectantes (iodo, creso). Kg. 120 0,25 30

TOTAL $3.249

Para el control de inventarios, se utilizaran tarjetas kardex de control, donde

conste la disponibilidad de los insumos en la bodega, la entrada y salida, esto

con el objetivo de llevar un control adecuado de los mismos, de registrase el

agotamiento de algun insumo, se dispondra por parte de la administracion la

reposicion, solicitando con anterioridad los pedidos a los proveedores.

En base al 70% del total de la produccion destinada a la venta indirecta, se

estimada en promedio 136 gavetas de plastico por semana necesarias para el

embalaje de la fruta como se indica en la Tabla 51.

Las gavetas poseen una dimension de: 80 cm de largo por 60 cm de ancho y

30 cm de alto, con una capacidad de almacenamiento de 15 Kg del producto.

Tabla 51 Dinamica de produccion de babaco organico en un afio completo.

PRODUCCION DE BABACO SEGUNDO ANO EN KILOGRAMOS

Clasificacién de la produccién esperada/Kg TOt?' . Gavetas | Gavetas
MESES _ - , comercializa-
Grandes | Medianos | Pequefios | Perdida cién/ Kg Mes Semana
1 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
2 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
3 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
4 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
5 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
6 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
7 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
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8 3.791 3.222 977 190 7.990 544 136
9 4.007 3.406 1.033 201 8.445 544 136
10 4.034 3.429 1.040 203 8.502 544 136
11 4.061 3.452 1.047 204 8.559 544 136
12 4.088 3.475 1.054 205 8.616 544 136
TOTAL | 46.512 39.540 11.992 2.336 98.044 6.528 1.632

La comercializacion de la fruta serd semanalmente, por lo que la cosecha se la
realizard los dias viernes, para disponer del producto para la venta, los dias
sébados y domingos en las plazas Pachano, América y mercado mayorista, por
lo que el producto ya clasificado, etiquetado y listo en las gavetas plasticas se

almacenara en la bodega hasta el momento de la distribucién.

Cabe mencionar que el porcentaje de venta a intermediarios serd el 70% y el

30% se vendera directamente a los consumidores.

5.5.4. Aspectos regulatorios y legales.

Los abonos a utilizarse en este proceso contaran con la certificacion vy
aprobacion de AGROCALIDAD, de igual forma seran aprobados por la Unidad

de Certificacion Agricultura Limpia de Tungurahua.

En cuanto al material vegetativo (plantas de babaco), se daréa prioridad al local,
ya que se posee una amplia base genética de los cultivos, segun consta en el
Capitulo II, semillas y material vegetativo de propagacién de la Unidad de

Certificacion Agricultura Limpia de Tungurahua.

Registro Unico de contribuyentes (RUC).

El punto de partida de la empresa es lograr el registro Unico de contribuyentes,
requisito necesario para el funcionamiento legal, para lo cual se deben seguir

ciertos tramites.

En primer lugar se debera llenar el formulario RUC - 0l y adjuntar:
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e Copia de la escritura de constitucion
e Copia de la inscripcion al Ministerio de Salud Publica
e Copia de nombramiento de los accionistas

e Copias de la cédula y certificado de votacion del representante legal.

Permisos Sanitarios.

Para el normal funcionamiento se obtendra el permiso sanitario, debiendo

cumplir con los siguientes requisitos:

e Solicitud al Ministerio de Salud Publica

e Inspeccion de las instalaciones para constatar si retne los requisitos de
salubridad necesarios.

¢ Informe al Ministerio de salud publica.

¢ Informe a la Intendencia del Distrito Tungurahua.

e Andlisis quimico de las materias primas.

Certificado Organico.

La certificacion organica del producto, se la obtendra a través de la Unidad de
Certificacion Agricultura Limpia de Tungurahua, la misma que es otorgada por
la universidad Técnica de Ambato, para esto se deberan cumplir con los

siguientes tramites:

e Solicitud a la Unidad Certificadora.
e Visitas frecuentes ala empresay centros de produccion.
e Presentacion de registros productivos.

e Andlisis bromatolégico del producto obtenido.
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6. Capitulo VI. Equipo Gerencial

En este capitulo se presenta la estructura organizacional gerencial de la
empresa y el equipo de trabajo que la conformara, se muestran los
departamentos necesarios, debido a que es una empresa nueva y se busca la
minimizacion de costos en un principio, con el propodsito de determinar la
distribucion estructural, nivel de manejo y el cumplimiento de las diferentes

disposiciones administrativas de la empresa.
6.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

La estructura organizacional de la empresa a través de la representacion
esquematica permite reflejar en forma ordenada la posicion de las areas que la
integran, los niveles jerarquicos y lineas de comunicacion, ésta representacion
es una vision inmediata y resumida de la forma de distribucién, siendo de
fundamental importancia para una adecuada organizacion, pues actia como un
instrumento de analisis de posibles fallas en la estructura interna de la misma.
(THOMPSON, 2009, p. 6).

6.1.1. Organigrama.

En la Figura 58 se muestra el organigrama organizacional de la empresa

Organic Fruit Cia. Ltda.
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6.2. PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS
RESPONSABILIDADES.

6.2.1. Perfil y descripcion de funciones.

6.2.1.1. Junta General de accionistas.

Esta dirigido por los socios de la empresa los cuales velan por el buen
funcionamiento de la misma. Estan pendientes del cumplimiento de los

objetivos establecidos dentro la misma.

Funciones:

e Nombrar al representante de la empresa (Gerente), el cual estara en la
obligacion de trabajar por los intereses de la misma.
e Aprobar el presupuesto que dispone la empresa.

e Cumplir y hacer cumplir la planificacién establecida un determinado tiempo.

6.2.1.2. Gerente.

Es el representante legal de la empresa, encargado de la administracion de los
bienes de la organizacion como: materiales, humanos y financieros para
conseguir el avance y logro de los objetivos propuestos. Es el responsable ante
la Junta General de Accionistas de los resultados de la produccion y el
desemperio de la empresa, junto con los demas jefes funcionales planea, dirige

y controla las actividades de la misma.

Perfil.

e Titulo en Administracion de Empresas de tercer nivel.
e Experiencia minima de 3 afios en funciones afines.

e Edad mayor de 30 afios.
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Capacidad para supervisar, coordinar y controlar las actividades de la
empresa.
Tener habilidad de planeacién, ejecucién de proyectos e investigador con

alto nivel de liderazgo.

Funciones:

Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la Junta General de Socios.
Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de funciones de
todo el personal de la empresa.

Planear y desarrollar objetivos a corto y largo plazo.

Implementar los cambios que sean necesarios para el cumplimiento de las

estrategias propuestas.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Junta de Accionistas

Supervisa: Departamentos: produccion, financiero, postcosecha y mercadeo.

6.2.1.3. Secretaria — contadora.

La secretaria — contadora, tendra la obligacién de recibir la correspondencia,

redactar oficios, recibir cordialmente al cliente y llevar los registros contables de

la empresa.

Perfil.

Titulo: secretaria - contadora.

Experiencia minimo 2 afios en funciones similares.

Dominio de paquetes informaticos y contables.

Capacidad para la atencion al cliente personalizada y telefonicamente.

Saber organizar informes y redactar oficios.
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Funciones:
e Llevar la Contabilidad de la empresa, coordinando junto al asesor contable,
elaborar los informes economicos, financieros y presentarlos a gerencia.

e Elaborar los roles de pagos para la nbmina de trabajadores en la empresa.

e Mantener al dia los archivos y documentos de la empresa.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Gerente

6.2.1.4. Jefe del departamento de produccion.

El jefe del area de produccién planifica, ejecuta y controla todas las actividades
de manejo del cultivo, cuida la inocuidad del producto (frutos libres de toxicos)
vigilando la utilizacion de los insumos adecuados, para asi lograr un producto

en buenas condiciones de calidad e higiene.

Perfil.

e Titulo: Bachiller agrénomo o tecnélogo agropecuario.
e Experiencia de 2 aflos como minimo en manejo de cultivos organicos.

e Conocimientos de la Normativa de Agricultura Limpia en Tungurahua.

Funciones:

e Selecciona al personal técnico adecuado para el trabajo de produccién y
designa sus tareas.

e Controla que la produccion se realice bajo normas de higiene y seguridad,
buscando mecanismos para la reduccion de costos.

e Elabora manuales de manejo adecuado del cultivo, mediante las buenas

practicas agronémicas.
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e Trabaja en cooperacion con el departamento de Marketing para adaptar la
produccion a las necesidades del cliente.
e Colaborar con el control del manejo postcosecha hasta la salida del

producto al mercado.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Gerencia.

Supervisa: Areas de produccion, postcosecha y logistica.

6.2.1.5. Departamento de Postcosecha.

El departamento postcosecha tiene a su cargo el manejo de la cosecha del
producto, seleccion, clasificacion y embalaje del mismo hasta ser entregado al
cliente o enviado al mercado. Ademas aqui se controlara que el producto redina

las condiciones de calidad e higiene establecidas por el INEC.

Perfil.

e Titulo: Bachiller agrénomo o tecnélogo agropecuario.

e Experiencia de por lo menos 1 afio en cultivos organicos.

e Conocimientos de las normas de calidad que regula el INEC para el cultivo
de babaco. Ver anexo 7.

Funciones:

e Supervisar la clasificacion de los frutos considerando tamafio, peso y estado

de madurez.
e Controlar el peso del producto para que se clasifiquen frutos homogéneos.
e Revisar el etiquetado y embalaje adecuado del producto.

e Brindar apoyo en actividades de transporte y entrega de producto.
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Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Gerencia, Jefe de produccion.

Supervisa: Area de postcosecha.

6.2.1.6. Departamento de marketing y ventas.

Este departamento es responsable de ofertar y vender el producto en las
plazas y mercados de la ciudad, debiendo encargarse de dirigir, organizar y
controlar las estrategias de marketing ya establecidas, las mismas que den
soporte a las ventas, combinando correctamente estas dos areas para captar la
mayor cantidad de clientes en el mercado.

Perfil.

e Titulo: Ingeniero en Marketing y Ventas.
e Experiencia minima de 1 afio en ventas y marketing de productos agricolas.

e Habilidades en marketing estratégico y ventas.

Funciones:

En cuanto a ventas:

e Preparar planes y presupuestos de venta.
e Establecer metas, objetivos del area, calculando la demanda vy

pronosticando las ventas.

e Llevar un continuo inventario del producto para la venta.

En cuanto a marketing.

e Buscar los mejores mecanismos para dar a conocer el producto en el

mercado y las estrategias adecuadas para la distribucion del mismo.
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¢ Analizar constantemente nuevos mercados para promocionar el producto.

e Planificar y organizar exposiciones en las ferias agropecuarias organicas de
la ciudad de Ambato, las cuales se realizan en el mercado América, plaza
Pachano, mercado Mayorista y en las ferias realizadas por las diferentes

festividades de la ciudad.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Gerencia.

6.2.1.7. Trabajadores agricolas.

Son los encargados de realizar las actividades de campo dentro del proceso
productivo como: la preparacion del terreno, abonado, podas, fumigaciones,
labores culturales de deshierbas y riego. Las actividades a realizarse tendran
previa planificacion del jefe del departamento de produccion y asesor técnico

para poder llevar a cabo un adecuado manejo agronémico del cultivo.

Perfil.

e Trabajadores agricolas de campo.
e Experiencia de 2 afios como minimo en el manejo de cultivo de frutas bajo

invernadero.

Funciones:

Cumplir con todas las disposiciones del Jefe del Departamento de
Produccion.

e Cuidar los equipos y herramientas de campo, dandoles un uso adecuado.

e Controlar de temperatura y humedad del invernadero.

e Mantener la buena conservacion los abonos organicos hasta su utilizacion y

realizar las labores de fumigacion cuando el cultivo lo requiera.
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Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Jefe de Produccion.

6.2.1.8. Trabajadores postcosecha.

Son los encargados de realizar todas las acciones que demande el producto
luego de realizada la cosecha como: clasificacion la fruta, en cuanto a peso,
tamafio y estado de madurez fisiologica, embalaje, etiquetado y despacho del
producto hacia el mercado.

Perfil.

e Bachiller agronomo.

e Experiencia por lo menos de 2 aflos en manejo postcosecha de frutas.

Funciones:

e Cumplir con todas las disposiciones del Jefe del Departamento de
Postcosecha.

e Limpiar y desinfectar la sala postcosecha antes y después de la recepcion
del producto, al igual que las gavetas de plastico que seran utilizadas para
el empaque del mismo.

e Clasificacion de las frutas segun el peso, diametro y estado de madurez
fisiolégica.

e Empaque y embalaje adecuado de las frutas para su distribucion, cuidando
la integridad de las mismas.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Jefe de Departamento Postcosecha.
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6.2.1.9. Vendedores.

Son los encargados directos de las negociaciones con los clientes, informan

sobre la disponibilidad del producto, costos y presentacion del mismo.

Perfil.

e Tecnologo en Marketing y Ventas.
e Experiencia en ventas de productos agricolas por lo menos 2 afios.

e Cualidades de excelente negociador y vendedor.

Funciones:
e Preparar los stands con el producto debidamente clasificado en los
mercados, plazas y ferias agrondmicas a las que se acuda.

e Informar al cliente sobre la empresa y las ventajas del producto.

e Despacho del producto al cliente final o intermediarios.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Jefe de Marketing y Ventas.

6.2.2. Asesor Técnico.

Estara encargado de vigilar y apoyar el proceso de produccion, bajo un estricto
control de buenas practicas de produccion agricola y del cumplimiento de la
Normativa de Agricultura Limpia, asesora los planes de manejo integral como:

control de plagas y enfermedades, abonamiento, riego y manejo postcosecha.

El apoyo técnico en la produccion sera mediante visitas semanales, pues la
empresa inicialmente, no cuenta con los recursos economicos para sostener a

un profesional a tiempo completo, sin embargo, luego de alcanzar niveles



138

productivos adecuados y sostenidos, contard con este servicio de manera

permanentemente.

Perfil.

e Titulo: Ingeniero agronomo o ingeniero agricola.
e Experiencia de por lo menos 3 afios en produccion orgénica.
e Conocimiento comprobado de normas establecidas para la certificacion

organica.

Funciones:

e Establecer y supervisar que se cumplan las normas adecuadas de manejo
organico durante todo el proceso productivo.

e Asesorar al departamento de produccion en el desarrollo del cultivo y al
departamento de postcosecha en el manejo del producto para el mercado.

e Capacita al personal de la empresa acerca del manejo productivo organico
adecuado y sobre el control sanitario para el cultivo.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Gerencia.

Supervisa: Area de produccion y postcosecha.

6.2.3. Asesor contable.

Este asesor estara a cargo de vigilar el manejo 6ptimo de los recursos de la
empresa, llevando los estados financieros y responsabilidades de la misma. En
un inicio la empresa no cuenta con los recursos econdémicos suficientes para
contratar a un contador fijo, por lo que sus servicios profesionales seran una
vez por mes, posteriormente cuando se alcance sostenibilidad econdmica se

contara con este servicio a tiempo completo.
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Perfil.
e Titulo: Ingeniero en Finanzas y Auditoria.
e Experiencia en auditoria de empresas agricolas por lo menos 2 afos.

e Manejo de sistemas informaticos: tributarios y contables.

Funciones:

Asesorar y capacitar a la secretaria en el control contable de la empresa.

e Llevar los registros contables en orden y presentar los estados financieros.

e Asegurar la disponibilidad de fondos y preparar estados financieros.

e Realizar las declaraciones tributarias a tiempo, controlar los costos y

supervisar la facturacion.

Niveles de mando:

Jefe Inmediato: Gerencia

Supervisa: Secretaria.

6.3. EQUIPO DE TRABAJO.

El equipo de trabajo al inicio del funcionamiento de la empresa, es reducido, ya
que los primeros meses se iniciara el desarrollo del proceso productivo y a
partir del noveno mes se espera ya obtener la produccién, por lo que se iran
llenando los requerimientos del recurso humano, es decir el departamento de
postcosecha, departamento financiero, departamento ventas y marketing

continuamente con el progreso de la empresa.

El recurso humano necesario se resume en las siguientes tablas a

continuacion:
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NOMINA NUMERO DE PERSONAS
Gerente General 1
Secretaria Contador 1
Jefe de produccién 1
Guardia 1
TOTAL: 4
Tabla 53 Personal Operativo
NOMINA NUMERO DE PERSONAS
Trabajador 1
TOTAL: 1

Nota: En el Afio 3 se incrementa 1 trabajador.

Tabla 54 Personal Servicios Profesionales

NOMINA NUMERO DE PERSONAS

Asesor contable 1
Asesor Técnico 1
Asesor en Marketing y ventas 1
Trabajadores postcosecha 2
Vendedores 2
Personal venta - chofer 1

TOTAL: 8

6.4. COMPENSACION A ADMINISTRADORES, INVERSIONISTA

Y ACCIONISTAS.

Las remuneraciones salariales del recurso humano dentro de la empresa, se

fijaran en consideracion a los perfiles profesionales y a la experiencia en el

cargo de cada uno, el monto se lo establecera con los profesionales

seleccionados, en las entrevistas previas a la firma del contrato.
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Cabe mencionar que las compensaciones salariales, se basaran en el
complimiento de todos los derechos y beneficios que establece la Ley, como:
fondos de reserva, décimo tercero, décimo cuarto y aportaciones al seguro

social, como se lo resume en las Tablas 55, 56 y 57.

Tabla 55 Compensaciones salariales Servicios Profesionales (mano de obra indirecta)

SERVICIOS PROFECIONALES
Nomina No. De personas | Visitas | Valor Total Total
Mes Mes Afio
Asesor contable 1 1 $40,00 | $40,00 | $480,00
Asesor Técnico 1 2 $50,00 | $100,00 | $1.200,00
Asesor en Marketing y ventas 1 1 $50,00 | $50,00 | $600,00
Trabajadores postcosecha 2 4 $15,00 | $120,00 | $1.440,00
Vendedores 2 4 $25,00 | $200,00 | $2.400,00
Personal venta - chofer 1 8 $20,00 | $160,00 | $1.920,00
TOTAL: | $670,00 | $8.040,00




Tabla 56 Compensaciones salariales Afio 1 Personal Administrativo

ROL DE PAGOS ANO 1

PERSONAL ADMINISTRATIVO

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
NOMINA | Sueldo | | g | APOTEE | ireso | Xl XIV . |vacaciones | ~Porte Uizt ANUAL
Mes Personal Reserva Patronal | Provisiones
gz;ee’:;el 500,00 | 1 |6.000,00| 567,00 | 5.487,33 | 500,00 | 340,00 ] 226,38 669,00| 1.73538 | 7.168,38
(S:ﬁf]’t'ztdac:'ra 360,00 | 1 |4.320,00| 40824 | 3.911,76 | 360,00 | 340,00 ] 162,99 481,68| 1.344,67 | 5.256,43
Jefe de 440,00 | 1 |[5.280,00| 498,96 | 4.781,04 | 440,00 340,00 199,21 588,72| 1.567,93 | 6.348,97
Produccion -
Guardia 340,00 | 1 |4.080,00| 38556 | 3.694,44 | 340,00 | 340,00 ) 153,94 454,92| 1.288,86 | 4.983,30
TOTAL | 1.640,00{ 4 |19.680,0 | 1.859,76| 17.820,24 | 1.640,0| 1.360,00 ) 742,51 | 2.194,32| 5.936,83 |23.757,07
Tabla 57 Compensaciones salariales Afio 1 Personal Operativo
ROL DE PAGOS ARO 1
PERSONAL OPERATIVO
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
NOMINA | Sueldo | Total | APOrMe | jngreso | Xl XIV F.|vacaciones | /\Porte Total | ANUAL
Mes Personal Reserva Patronal | Provisiones
;;i?gffor 340 1 |4.080,00| 38556 |[3.69444| 340 340 ] 153,94 | 454,92 | 1.288,86 |[4.983,30
TOTAL 340 1 |4.080,00| 38556 |3.694,44 | 340 340 ] 153,94 | 454,92 | 1.288,86 |4.983,30

Nota: En el Afio 3 se incrementa 1 trabajador.

A4
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6.5. POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS.

La convocatoria para llenar los requerimientos del recurso humano de la

empresa, debera cumplir con los siguientes requisitos:

Avisos publicitarios, en el diario de mayor circulacion de la provincia de
Tungurahua, El Heraldo.

Presentacion de hoja de vida completa.

Pruebas de conocimientos en técnicas y capacidades.

Entrevistas con los aspirantes, pudiendo esta se realizadas por la gerencia
0 Junta General de Accionistas.

El recurso humano seleccionado para cada uno de los cargos, debera

incorporase a la empresa, previo la firma de un contrato de tres meses, luego

de este tiempo, segun el desempefio, se extendera el contrato por un afo, en

el que se fijaran los derechos y obligaciones acordados por las dos partes.

Beneficios de Ley.

La empresa estara sujeta a reconocer los siguientes beneficios de Ley:

Los salarios seran pagados hasta los primeros 15 dias de cada mes.

Se cumplirdn con las obligaciones de Ley que constan en el Cédigo de
Trabajo, como son: fondos de reserva, décimo tercero, décimo cuarto
sueldo, aportes al IESS y participacion de utilidades. Como beneficio

adicional se le pagara el décimo tercero y décimo cuarto sueldo al gerente.

Luego de haber laborado un afio en la empresa, se reconocera el derecho a
vacaciones por tiempo de 15 dias y el aumento de un dia adicional a partir

de los 5 afos.
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6.6. DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E
INVERSIONES.

Los accionistas de la empresa participaran con iguales porcentajes en las
acciones. Las decisiones dentro de las politicas de la empresa, seran tomadas

como resoluciones, contando con la aceptacién de ambos socios.

El 70% de los dividendos generados de las utilidades seran reinvertidos en la
empresa y solo el 30% sera repartido de acuerdo con el capital invertido por

cada socio.

Dentro del pleno de las reuniones de la Junta General de Accionistas, se

debera respetar los derechos a:

e Elegiry ser elegidos para ocupar puestos directivos.
e Participar con voz y voto en las deliberaciones.

e Participar de una manera activa en la administracion de la empresa.

Por otra parte, los accionistas también deberan cumplir ciertas obligaciones

como.

e Asistir cumplidamente a las reuniones convocadas por la gerencia o por dos

de sus miembros, previo aviso por escrito con 48 horas de anterioridad.

e Presentarse a las reuniones anuales para conocer los avances de la

empresa, aprobar planes, informes y presupuestos.

e Realizar oportunamente los aportes hasta cumplir con el monto de sus

aportaciones acordadas y responder por el mismo.

Por diferentes causas, si un socio decida libre y voluntaria abandonar la
sociedad, se fijara un procedimiento con relacion a la venta de las acciones,

pudiendo ser la compra por los restantes socios 0 en su lugar previo
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conocimiento de los demés socios, la participacion de otros accionistas, sujeta

a la aceptacion de la Junta General de Accionistas.

6.7. EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS.

Para un adecuado funcionamiento de la empresa, es necesario contar con un

equipo de asesores que nos brinden sus servicios en las diferentes areas, la

contratacion se la realizaréa bajo la modalidad de servicios profesionales con el

propasito de obtener un buen servicio de la empresa y un producto de calidad.

Asesor contable.- Ing. Auditoria y Finanzas, estara encargado de controlar
el ejercicio contable en la empresa, presentar las declaraciones al SR,
seguro social y demas responsabilidades que demanden control contable,
debiendo disponer de la correspondiente factura para la declaracion
oportuna al SRI y la certificacion del Ministerio de Relaciones Laborales, las

visitas seran una vez por mes.

Marketing y ventas.- Ing. Marketing y Ventas, dentro de las principales
funciones estara el asesoramiento en marketing y basqueda continua de
politicas innovadoras para la cobertura de ventas en los mercados, las

visitas a la empresa se realizardn una vez por mes.

Trabajadores postcosecha.- Es necesaria la contratacion de dos
trabajadores que se encarguen del manejo de la fruta luego de la cosecha,
realizando la clasificacion y etiquetado del producto, siendo necesarias 4
visitas al mes, considerando que las cosechas se las realizara una vez por

semana.

Vendedores.- Se contratard los servicios de 2 personas que realizaran 4
visitas al mes a la empresa, para la venta del producto en las plazas y
mercados de la ciudad, las funciones estaran encaminadas a la promocion y

venta del mismo.
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7. CAPITULO VII. Cronograma General

Este capitulo nos muestra una direccion cronolégica de las actividades a

desarrollarse para poner en ejecucion la empresa.

7.1. ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO
EN MARCHA.

Las actividades que son necesarias para poner en marcha la empresa se

describen a continuacion:
7.1.1. Actividades para la constitucion legal de la compafiia.

Contratacion de un abogado para cumplir con los tramites legales de la

constitucién de la empresa, en lo referente a:

e Inscripcion de la empresa en la Superintendencia de Compainias.

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), requisito habilitante
para el funcionamiento legal de la empresa.

e Obtener certificacion de Agricultura Limpia, documento otorgado por la

Universidad Técnica de Ambato, previo la inspeccion de la empresa.
7.1.2. Actividades del gerente.

Las actividades del gerente, estaran relacionadas con:

e Supervisar la adecuacion del terreno y de las instalaciones donde se
desarrollara la empresa disponiendo medidas de seguridad.

e Seleccion, contratacion y disponibilidad del recurso humano necesario
en cada una de las areas administrativas y de produccion.

e Disponibilidad de los presupuestos necesarios debidamente aprobados
por la Junta General de Accionistas.
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7.1.4.

7.1.5.
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Contar con manuales de funciones que seran aplicados en cada una de

las areas de produccién de la empresa.

Actividades del Departamento de Produccion.

Adecuacién del equipo técnico necesario.

Seleccion de proveedores de insumos y materias primas.

Andlisis de materias primas, insumos y material genético (plantas de
babaco) para su adquisicion.

Ajuste de la tecnologia de produccién en cada una de las fases del
proceso productivo, siempre basadas en buenas practicas agricolas y
ecologicas.

Preparacion del terreno, abonamiento, siembra, riego, labores culturales,

control de plagas, enfermedades y cosecha.

Actividades de la secretaria - contadora.

Mantener al dia los archivos y documentos de la empresa, velando por la
seguridad de informacién de los mismos.

Disponer de las declaraciones al SRl y al IESS.

Elaborar el rol de pagos al recurso humano de la empresa y de igual

manera realizar los pagos a proveedores.

Actividades del Departamento de Marketing y Ventas.

Lanzamiento de campafias de informacién y promocion del producto.
Analizar continuamente el mercado, estudiando los gustos y preferencias
del consumidor final en las plazas y mercados.

Desarrollar tacticas de ventas y estrategias adecuadas para la

distribucion del producto.
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7.2.
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Planificacion y ejecucion de las visitas a la empresa por gente
representante de opinion puablica, como también por clientes,

promocionando de esta manera el producto y la empresa.

Actividades del Departamento de Postcosecha.

Adecuacion de areas limpias y desinfectadas para el manejo del
producto.

Disponer de gavetas de plastico para embalar el producto previamente
desinfectadas de acuerdo a las normas establecidas.

Etiquetar el producto respetando la clasificacion y el peso del mismo.
Transportar el producto evitando posibles dafios o heridas, cuidando
siempre la integridad del mismo.

DIAGRAMA DE GANTT.

En la Tabla 58 y 59, se presenta el diagrama de Gantt, en el mismo que se

detallan las principales actividades a desarrollarse en la implementacién del

proceso productivo de la empresa considerando el tiempo de ejecucion.



Tabla 58 Diagrama de Gantt.

"~ CRONOGRAMA DE ACTVIDADES

Niero Alidad Response Enero Fabrerg Narzo Abril Mayo Junip Julio Agosto Sepliembre | Octubre Noviambra Diciembra
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Tabla 59 Cronograma de las actividades

NO. FECHA DE DURS\?ION FECHA DE
ACTIVIDADES INICIO DIAS FINALIZACION RESPONSABILIDAD
Disefio y elaboracién de un plan de
1 negocios para la produccion vy
comercializacion de babaco organico en 01/01/2014 15 04/01/2014 Gerente
la provincia de Tungurahua - Ambato.
2 Constitucién legal de la empresa. 05/01/2014 20 25/01/2014 Abogado
3 Inscripcion de la empresa. 26/01/2014 5 31/01/2014 Abogado
4 Obtencion del RUC. 03/02/2014 5 08/02/2014 Abogado-Asesor contable
5 Disponibilidad de presupuestos. 10/02/2014 5 15/02/2014 Gerente
6 Seleccién y contratacion personal. 17/02/2014 5 22/02/2014 Gerente-Departamento produccion
7 Calificacion de proveedores. 24/02/2014 5 29/02/2014 Departamento de produccion
8 Adecuacion de instalaciones. 30/02/2014 15 15/03/2014 Departamento de produccion
9 Adquisiciéon de materias primas. 16/03/2014 10 26/03/2014 Departamento de produccion
10 | Construccién del invernadero. 27/03/2014 15 11/04/2014 Departamento de produccion
11 | Preparacion del terreno. 12/04/2014 2 14/04/2014 Departamento de produccion
12 | Abonamiento del suelo. 12/04/2014 2 14/04/2014 Departamento de produccioén
13 | Siembra de las plantulas. 15/04/2014 1 19/04/2014 Departamento de produccioén
14 | Implementacion del sistema de riego. 19/04/2014 10 29/04/2014 Departamento de produccion
15 | Labores culturales. 01/05/2014 90 31/08/2014 Departamento de produccion
16 p?jlt?ﬁ;g;iplamflcacmn de la promocion y 01/09/2014 45 14/10/2014 Departamento de marketing y ventas
17 | Negociacién con intermediarios. 01/11/2014 20 20/11/2014 Gerente
18 | Cosecha del producto. 30/11/2014 5 04/12/2014 Departamento de produccion
19 | Manejo postcosecha. 05/12/2014 5 10/12/2014 Departamento postcosecha.
20 | Embalaje del producto. 11/12/2014 2 13/12/2014 Departamento postcosecha
21 | Comercializacion del producto. 14/12/2014 5 19/12/2014 Departamento de marketing y ventas.

04T
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7.3. RIESGOS E IMPREVISTOS.

Durante la implementacion de las diferentes actividades en la empresa, se
avizoran posibles riesgos e imprevistos, sean estos internos o externos que
podrian afectar el normal desenvolvimiento de la empresa y por ende el
cumplimiento de los tiempos definidos, sin embargo estos seran tratados con
planes de contingencia detallados en la Tabla 60 los mismos que permitiran

reducir causas y minimizar consecuencias.

Tabla 60 Riesgos e Imprevistos.

RIESGOS E IMPREVISTOS PLAN DE CONTIGENCIA

Buscar asesoria de expertos para que los
documentos sean tramitados de una manera
eficiente. Esto es fundamental ya que la
empresa debe poseer los permisos vy
certificaciones respectivos para poder iniciar el
proceso de operacién de la misma.

Falta de presupuesto para la|La empresa solicitara con dos meses de
instalacién del invernadero, compra | anterioridad el visto bueno para realizar
de maquinaria, materiales e insumos. | préstamo del capital requerido.

La empresa realizard con tres meses de
anticipacion a la siembra de las plantas, visitas a
la mayoria de plantaciones de babaco de la
zona de Patate como también de Bafios, Pelileo

y Quero.
Se enviaran con tres meses de anticipacion a la

Dificultades en el abonamiento del | siembra, una muestra de suelo al INIAP para su
terreno. correspondiente analisis quimico.

Problemas en la obtencion de
permisos y certificaciones.

Dificultades en la obtencién de las
plantulas de babaco ya sea por el
clima o por diferentes aspectos.

Se solicitara con dos meses de anticipacion a la
siembra de las plantas, a la Granja Organica de
Pillaro del Consejo Provincial de Tungurahua
para que se faciliten los abonos necesarios.

Se contara con un generador de energia
eléctrica y un tanque de almacenamiento y
purificacion de agua para que las actividades de
cultivo se desarrollen normalmente.

Contratiempos en la disponibilidad de
los abonos organicos.

Cortes de energia eléctrica y agua
potable

Disminucién de la demanda del | Se realizard campafias agresivas de publicidad
producto por reduccion de precios de | destacando las caracteristicas nutricionales y
la competencia. diferenciadoras del producto.
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8. CAPITULO VIII. Riesgos criticos, problemas y

supuestos

En el presente capitulo se analizardn los riesgos criticos, problemas y

supuestos posibles a presentarse durante el desarrollo del plan de negocios.
8.1. SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

Para iniciar con las actividades de la Empresa Organic Fruit Cia. Ltda., en el
canton Patate provincia de Tungurahua, es importante analizar los criterios y
supuestos que se puedan presentar, con el propésito de buscar las acciones
necesarias para contrarrestar posibles inconvenientes en el cumplimiento de la

planificacion establecida.

El plan de negocios esta proyectado para 5 afios y se lo presentara en dolares
americanos. Para lo cual se ha considerado tres escenarios con financiamiento
y tres escenarios sin financiamiento: normal, optimista y pesimista. Buscando

asi analizar una perspectiva real de la situacion.
Dentro de los supuestos se pueden mencionar los siguientes:
8.1.1. Supuestos del proceso de produccion.

e Las condiciones ambientales, suelo y agua son ideales para el
establecimiento de la empresa, sin embargo, los meses de verano (agosto,
septiembre, octubre, noviembre) se presentan bajas precipitaciones, esto
hace que disminuya los caudales de agua, condicibn que puede
presentarse como problema en el manejo productivo de las plantas; es asi
que la empresa dispondréa de un reservorio de capacidad de 2.000 m? para
el almacenamiento del recurso hidrico, pudiendo ser utilizado segun las

necesidades del cultivo.
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Se evitaran dafios en los cultivos provocados por la caida de ceniza
proveniente de las continuas erupciones del volcan Tungurahua, con la
construccion del invernadero, el mismo que también protege y controla los
factores ambientales como: temperatura, humedad, ventilacion vy

luminosidad.

Con las medidas sanitarias preventivas a implementarse como: no permitir
la entrada de personas ajenas al invernadero y la colocacion de pediluvios
(cajas con desinfectantes) con cal en la puerta de entrada del invernadero,

para asi evitar la proliferacion de plagas y enfermedades en el invernadero.

8.1.2. Supuestos en obtencion de frutas de calidad.

Con la implementacion durante todo el proceso de produccion de la Normativa

de Agricultura Limpia de Tungurahua y de un continuo seguimiento en el

proceso de producciobn se logrard obtener un producto con excelentes

caracteristicas organolépticas en: tamafio, diametro, peso y grado de madurez

y como su valor agregado el ser libre de téxicos.

8.1.3. Supuestos en las ventas proyectadas.

El ingreso de un producto que empieza a conocerse de a poco en el
mercado requiere de tiempo para alcanzar su total reconocimiento y
consolidacion, en este sentido al formar parte de la cadena de babaco
organico que dirige la Estrategia Agropecuaria de Tungurahua en las plazas
y mercados de la ciudad de Ambato, se avizoran resultados positivos en la

aceptacion del producto entre el 10 al 15% anuales por parte de las familias.

Se estima un crecimiento significativo en las ventas de un 8% anual, esto
esta supeditado en funcion de la aceptacion de las familias ambatefias, del

crecimiento de la industria en los ultimos afios y de la capacidad instalada.
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8.1.4. Supuestos capacitacion personal.

Para lograr obtener los maximos rendimientos productivos de la empresa, la
capacitacion es una de las herramientas a considerar, esto estara a cargo del
asesor técnico en produccién organica de frutas contratado por la empresa y

mediante cursos y seminarios, Ios mismos que se desarrollan por parte del
MAGAP, PACAT y Gobierno Provincial de Tungurahua.

8.2. CRITERIOS UTILIZADOS

8.2.1. Canal de Distribucioén.

Se utilizara el canal de distribucion indirecto destinandole el 70% de la

produccion y el canal de distribucién directo para la venta del 30% de la misma.

8.2.2. Tacticas de ventas

La publicidad del producto se la realizara en diferentes medios de

comunicacién ya establecidos como: radio, prensa y ferias de exposicion.
8.2.3. Ventaja Competitiva
La fruta estard libre de residuos quimicos, los mismos que son toxicos para la

salud de las personas, brindando asi una fruta inocua, sana y muy nutritiva con

interesantes beneficios.

8.3. RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES.

8.3.1. Riesgos presupuestarios.

e EIl presupuesto estimado para el desarrollo de la empresa presume la

adquisicién de insumos, equipos y herramientas basicas para el desarrollo
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productivo, sin embargo, en determinadas épocas del afio, generalmente
los meses de verano al incrementar la temperatura ambiental, el cultivo se
hace mas propenso a la presencia de plagas y enfermedades, siendo
necesario disponer de una reserva presupuestaria extra con el fin de
controlar los problemas fitosanitarios, adquiriendo insumos adicionales para

aplicarlos al cultivo oportunamente.

8.3.2. Riesgos en el manejo agricola del cultivo.

El manejo de la fertilidad del suelo, es de mucha importancia en el
desarrollo productivo de las plantas para la obtencion de frutos limpios, sin
la presencia de toxicos, un mal manejo de los abonos trae consigo pérdidas
econOmicas y la contaminacion de los suelos, para esto se realizaran
analisis de laboratorio del suelo y de los sustratos dos veces al afio, esto
permitira controlar los excesos en cantidad de metales pesados, bacterias

coleriformes fecales, huevos de moscas blancas y fusariosis.

La presencia de plagas y enfermedades, son acontecimientos que no se
pueden predecir, de ocurrir tales problemas, las medidas de control se
tomaran desde el mismo momento de la plantacion, iniciando con la
seleccion del material vegetativo, debiendo ser este resistente a plagas y
enfermedades como medida de prevencion, esto se lograra adquiriendo las
plantulas en fincas certificadas que lleven el manejo con buenas practicas

agricolas.

8.3.3. Riesgos de la competencia.

La competencia puede atacar mediante estrategias Comodity, es decir
ofreciendo el producto a bajos precios, considerando esto, la empresa
optara por una campafia de marketing agresiva, difundiendo la informacion
necesaria sobre las ventajas de consumir babaco orgéanico, resaltando asi

la importancia de cuidar la salud de la poblacion.
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8.3.4. Riesgos de productos sustitutivos.

En el mercado se ofrecen una gama de frutas que pueden considerarse como
sustitutas del babaco organico, especialmente: papaya, melon, mango,
guandbana y sandia. Al presentarse varios sustitutos esto puede afectar la
estabilidad de la fruta en el mercado, en cuyo caso las campafias de
informacion contemplabas en el plan de marketing, deberan ser difundidas y
posesionadas hasta los primeros 8 meses de vida de la empresa, es decir

cuando se empiece la produccion de la fruta.

8.3.5. Riesgos de ventas superior o inferior a las esperadas.

En el caso de presentarse un nivel de ventas inferior a lo esperado, se debera
realizar la proyeccién de un escenario pesimista que permita implementar

estrategias de alerta y tomar decisiones ante este riesgo.

Mientras que si se obtiene una demanda superior a la esperada, se debera
implementar estrategias de crecimiento, extendiendo el area de cultivo de la
fruta, adquiriendo méas equipos e insumos necesarios, ademas del incremento

del factor humano.

8.3.6. Riesgos por falta de liquidez para cumplir obligaciones.

Se llevara un adecuado control diario del efectivo dentro de la empresa para

atender oportunamente todas las obligaciones de la misma.
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9. CAPITULO IX. Plan Financiero

En el presente capitulo se presenta el plan financiero, el mismo que se basa en
la elaboracion y andlisis de las fuentes econdmicas y el uso. Las fuentes estan
dadas por los aportes de capital, los créditos financieros, las ventas y los

beneficios promocionados.
El uso se basa en las inversiones en activo fijo, los incrementos de activo de

trabajo, el costo total de lo vendido, el impuesto sobre la renta, la cancelacion

de deuda comercial y financiera (Cervantes, 2003, p. 41).

9.1. INVERSION INICIAL.

La inversion en activos fijos, biolégicos e intangibles y capital de trabajo es de
USD 108.836, como se aprecia en la Tabla 61. Ver Anexo 10.

Tabla 61 Inversion Inicial.

DETALLE INVERSION INICIAL

DESCRIPCION TOTAL PARTICIPACION

ACTIVOS FIJOS

Terreno $ 33.800,00 31,1%
Maquinaria y Equipo $3.931,32 3,6%
Edificios, Construcciones y Remodelaciones $15.898,10 14,6%
Vehiculo $12.200,00 11,2%
Muebles y Enceres $ 1.587,00 1,5%
Equipos de Computacion $ 889,00 0,8%
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 68.305,42 62,8%
ACTIVOS BIOLOGICOS $2.144,80 2,0%
ACTIVOS INTANGIBLES $1.385,40 1,3%
CAPITAL DE TRABAJO $ 37.000,00 34,0%
INVERSION INICIAL TOTAL $108.836 100,0%
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9.2. FUENTES DE INGRESOS.

Las fuentes de ingreso de la empresa estan representadas por la venta de
babaco organico de forma directa e indirecta, basandose principalmente en la
produccion que se obtenga anualmente. Para el calculo del incremento de la
produccion se considerd algunos aspectos como: el crecimiento promedio que
ha tenido la industria del cultivo de otras frutas tropicales y subtropicales en los
altimos afios, la demanda insatisfecha existente en el mercado y la capacidad
instalada, con lo que se establecié un crecimiento promedio del 8% anual,
obteniendo un crecimiento racional y sostenido, ocupando asi al final de los

afos del proyecto el 100% de la capacidad instalada.

En cuanto al precio, el mismo esté establecido que serd de USD 1,60 por cada
kilogramo de peso, en el caso de los intermediarios se les realizara un

descuento del 15% a partir de la compra de 10 kilogramos. Ver Anexo 11.

Tabla 62 Ingresos normales.

PRODUCCION KILOGRAMOS DE BABACO

Afo Grande Mediano Pequefio Pérdida Total
1 13.097 11.132 3.376 657 27.605
2 46.512 39.540 11.992 2.336 98.044
3 50.160 42.641 12.933 2.519 105.734
4 54.099 45.988 13.950 2.723 114.038
5 58.341 49.590 15.044 2.938 122.975

Tabla 63 Ingresos optimistas.

PRODUCCION KILOGRAMOS DE BABACO
Afo Grande Mediano Pequefio Pérdida Total
1 14.475 12.305 3.731 726 30.511
2 50.760 43.151 13.085 2.546 106.996
3 54,741 46.535 14.111 2.746 115.387
4 59.049 50.196 15.222 2.961 124.466
5 63.678 54,131 16.415 3.193 134.225




Tabla 64 Ingresos pesimistas.
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PRODUCCION KILOGRAMOS DE BABACO

Afio Grande Mediano Pequefio Pérdida Total
1 11.718 9.960 3.020 588 24.698
2 42.282 35.940 10.899 2.114 89.121
3 45,597 38.757 11.754 2.281 96.109
4 49.185 41.801 12.679 2.462 103.665
5 53.040 45.079 13.673 2.656 111.792

9.3. COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES.

9.3.1. Costos fijos.

La inversion fija son aquellos valores constantes e independientes del volumen

de produccién, tales como: némina, gastos de ventas, servicios basicos y

asesoramiento externo. La descripcion de cada uno de estos rubros se muestra

en el Anexo 12.

Tabla 65 Costos Fijos anuales de todos los escenarios.

RESUMEN DE GASTOS DE ORGANIC FRUIT

Descripcion Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Gastos $38.366,22 | $40.130,86 | $40.455,20 | $ 40.490,02 | $40.885,98
Administrativos ' ' ' ' ' ’ ' ' ) '
Gastos Servicios $1.044,00 | $1.044,00 | $1.044,00 | $1.044,00 | $1.044,00
Basicos
S;I‘z:?jss“e'dos y $23.757,07 | $25.521,71 | $25.804,94 | $ 26.091,85 | $26.382,49
Depreciaciones $4.083,07 | $4.083,07 | $4.124,18 | $3.872,09 | $3.977,41
Amortizaciones $ 277,08 $ 277,08 $277,08 | $277,08 | $277,08
Servicios prestados $8.040,00 | $8.040,00 | $8.040,00 | $8.040,00 | $8.040,00
(asesoria externa)

Materiales para la venta $ 217,00 $ 217,00 $217,00 $217,00 $217,00
Mantenimiento $ 600,00 $ 600,00 $600,00 | $600,00 | $600,00
ﬁr‘;g‘ig‘z'satros deoficinay | ¢a4800 | $34800 | $34800 | $348,00 | $348,00
Gastos de Ventas $9.436,92 | $9.436,95 | $9.436,95 | $9.436,95 | $9.436,95
Seguro $ 700,08 $ 700,08 $700,08 | $700,08 | $700,08
Marketing $8.178,00 | $8.178,00 | $8.178,00 | $8.178,00 | $8.178,00
Transporte (gasolina) $ 432,00 $ 432,00 $ 432,00 $ 432,00 $ 432,00
Analisis y desinfectantes | $ 126,84 $ 126,87 $ 126,87 $ 126,87 $ 126,87
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9.3.2. Costos variables.

Los costos variables son los valores que varian en funcién del volumen de
produccion. Dependen totalmente de la produccién que realice la empresa.
Para la producciéon de Organic Fruit se incluye como costos variables a la
materia prima descrita a continuacion en la Tabla 66. El costo promedio por

kilogramo para la empresa es de USD 0,58.

Tabla 66 Costos Variables Anuales y Mensuales.

COSTOS TOTALES DE VENTAS BASE
. . . Costo Total Total

Descripcion Unidad | Cantidad Unitario Anual Mes
Humus de lombriz Kg. 3.860 0,34 1.312,40 109,37
Compost Kg. 3.860 0,28 1.080,80 90,07
Bocashi Kg. 3.860 0,37 142820 | 119,02
Excretas de animales Libras |  2.500 0,18 450,00 37,50
Funguicidas organicos Litros 480 0,45 216,00 18,00
Plaguicidas organicos Litros 480 0,54 259,20 21,60

Desinfectantes (iodo,

creso). Libras 250 0,27 67,50 5,63

TOTAL:| 4.814,10| 401,18

9.4. MARGEN BRUTO Y OPERATIVO.

El margen bruto es el resultante de la diferencia entre los ingresos menos los
costos de ventas, mientras que el margen operativo, se obtiene de la diferencia
entre el margen bruto y los gastos operacionales. A continuacion se analizan
los margenes brutos y operativos en los tres escenarios apalancados: normal,

optimista y pesimista, como se presenta en la Tabla 67.



Tabla 67 Margen Bruto y Operativo de Organic Fruit
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NORMAL
INGRESOS 39.530| 140.400| 151.411| 163.302| 176.100
UTILIDAD BRUTA 23.304| 107.792| 111.237| 120.743| 130.984
MARGEN BRUTO 58,95% 76,77% 73,47% 73,94% 74,38%
UTILIDAD OPERATIVA (24.499) 58.224 61.344 70.816 80.667
MARGEN OPERATIVO -61,98% 41,47% 40,52% 43,37% 45,81%
UTILIDAD NETA (27.852) 36.824 39.338 46.062 53.038
MARGEN NETO -70,46% 26,23% 25,98% 28,21% 30,12%
OPTIMISTA
INGRESOS 43.691| 153.218| 165.235| 178.236| 192.210
UTILIDAD BRUTA 26.821| 118.623| 122.917| 133.362| 144.596
MARGEN BRUTO 61,39% 77,42% 74,39% 74,82% 75,23%
UTILIDAD OPERATIVA (20.983) 69.055 73.025 83.435 94.279
MARGEN OPERATIVO -48,02% 45,07% 44,19% 46,81% 49,05%
UTILIDAD NETA (24.335) 44.005 47.082 54.428 62.062
MARGEN NETO -55,70% 28,72% 28,49% 30,54% 32,29%
PESIMISTA
INGRESOS 35.368| 127.621| 137.628| 148.448| 160.086
UTILIDAD BRUTA 19.788 96.994 99.590| 108.192| 117.452
MARGEN BRUTO 55,95% 76,00% 72,36% 72,88% 73,37%
UTILIDAD OPERATIVA (28.016) 47.427 49.698 58.265 67.135
MARGEN OPERATIVO -79,21% 37,16% 36,11% 39,25% 41,94%
UTILIDAD NETA (31.368) 29.666 31.616 37.741 44.066
MARGEN NETO -88,69% 23,25% 22,97% 25,42% 27,53%

9.5. ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO.

A partir de los resultados logrados del margen bruto y operativo, se procedio a

levantar los estados de resultados actuales y proyectados para cinco afos,

obteniendo los flujos necesarios para la valoraciébn de la empresa que

determine la factibilidad de ejecucién con financiamiento y sin financiamiento.

Segun las Normas Internacionales de Contabilidad (NIC 41 - Agricultura) se ha

considerado la valoracion de los Activos Biologicos, que es este caso son las

plantas de babaco, la misma que fue incluida en la ganancia o pérdida neta de

cada ano. Ver Anexo 13.
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Para una mejor apreciacion se realiz6 el estado de resultados actual y

proyectado en tres escenarios: normal, optimista y pesimista, tomando en

cuenta la participacion laboral del 15 % y el impuesto a la renta del 22 % para

obtener la utilidad neta como se registra en el Anexo 14.

Tabla 68 Estado de Resultados escenario Normal - Apalancado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESCENARIO NORMAL - APALANCADO

ANOS
1 2 3 4 5

INGRESOS OPERACIONALES 39.530 140.400 151.411 163.302 176.100
Ventas Directas 13.250 47.061 50.752 54.738 59.028
Ventas Indirectas 26.280 93.338 100.659 108.564 | 117.072
COSTO DE VENTAS 16.226 32.608 40.174 42.559 45.116
Servicios Basicos Produccion 300 300 300 300 300
Costo de produccion 4.814 5.191 5.600 6.040 6.511
Coste de embasado - venta directa 331 1.177 1.269 1.368 1.476
Coste de embasado - venta 5797| 20589| 22.204| 23.948| 25825
indirecta

Personal Operativo 4,983 5.351 10.802 10.903 11.005
UTILIDAD BRUTA 23.304 107.792 111.237 120.743| 130.984
EGRESOS OPERACIONALES 47.803 49.568 49.892 49.927 50.317
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.366 40.131 40.455 40.490 40.880
Gastos Servicios Basicos 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044
Gastos Sueldos y salarios 23.757 25.522 25.805 26.092 26.382
Depreciaciones 4.083 4.083 4.124 3.872 3.971
Amortizaciones 277 277 277 277 277
Servicios prestados (asesoria 8.040 8.040 8.040 8.040 8.040
externa)

Materiales para la venta 217 217 217 217 217
Mantenimiento 600 600 600 600 600
Suministros de oficina y limpieza 348 348 348 348 348
GASTOS DE VENTAS 9.437 9.437 9.437 9.437 9.437
Seguro 700 700 700 700 700
Marketing 8.178 8.178 8.178 8.178 8.178
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Transporte (gasolina) 432 432 432 432 432
Analisis y desinfectantes 127 127 127 127 127
UTILIDAD OPERACIONAL -24.499 58.224 61.344 70.816 80.667
Cambio en Valoracién AB 78.946 6.352 6.881 7.410 7.940

UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION E IMPUESTOS -24.499 58.224 61.344 70.816 80.667

Gastos Financieros 3.353 2.682 2.012 1.341 671
Utilidad antes de participacion 27.852| 55542| 59.333|  69.475| 79.996
Laboral

Participacion Laboral (15%) 0 8.331 8.900 10.421 11.999
puidadantes dempuestoala | 57g57| 47211  50433| 50054 67.997
Impuesto a la Renta (22%) o/ 10386| 11005 12.992| 14.959
UTILIDAD NETA 27852| 36.824| 30.338| 46.062| 53.038

UTILIDAD NETA - Val. Act.

A 51.094 43.176 46.219 53.472 60.977
Biolbgico

9.6. BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO.

El balance general lo conforman los activos de la empresa y su financiamiento
mediante pasivos y patrimonio, debiendo obtener una igualdad en

consideracion a la siguiente ecuacion:

Activos = Pasivo + Patrimonio.

(Ecuacién 2. Calculo Balance General)

Para la evaluacion de la empresa, se considerd los tres escenarios: normal,
optimista y pesimista, con y sin financiamiento, con una proyeccién de cinco

anos. Ver Anexo 15.

Para el escenario normal apalancado los activos son todos los bienes de la
empresa, los mismos que en el primer aflo alcanzan un valor de USD

153.959,01. Los pasivos son todas las obligaciones que tiene la empresa los
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cuales son de USD 24.284,20. El patrimonio estd compuesto por el capital

social y las utilidades retenidas por un valor de USD 129.674,81.

La empresa reparte un 30% en dividendos y el 70% se reinvierte en la misma

para alcanzar mayor participacion de mercado.

Tabla 69 Balance General escenario Normal Apalancado

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NORMAL - APALANCADO

ACTIVO $108.835,62 | $153.959,01 | $180.148,35 | $217.529,03 | $252.769,99 | $293.482,77
PASIVO $30.254,95 | $24.284,20 | $18.344,87 | $21.308,09 | $16.895,31 | $12.542,05
Z’I*OTR'MO' $78.580,67 | $129.674,81 | $161.803,49 | $196.220,94 | $235.874,67 | $280.940,72
TOTAL
PASIVO + [$108.835,62 | $153.959,01 | $180.148,35 | $217.529,03 | $252.769,99 | $293.482,77
PATRIMO-
NIO

En cuanto al escenario normal desapalancado durante el primer afio los activos
tienen un valor de USD 163.282,35. Los pasivos son de USD 401,18 y el
patrimonio alcanza un valor de USD 162.881,17.

Tabla 70 Balance General escenario Normal Desapalancado

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NORMAL - DESAPALANCADO

ACTIVO $108.835,62 | $163.282,35 | $196.687,19 | $241.273,91 | $283.007,42 | $329.901,57
PASIVO $401,18 $401,18 $432,60 $9.668,31 | $11.125,71 | $12.642,63
E'IA‘JR'MO' $108.434,45 | $162.881,17 | $196.254,59 | $231.605,60 | $271.881,71 | $317.258,94
TOTAL

PASIVO + |$108.835,62 | $163.282,35 | $196.687,19 | $241.273,91 | $283.007,42 | $329.901,57
PATRIMO-

NIO
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9.7. FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO.

El flujo de caja nos permite apreciar el movimiento del dinero efectivo de la
empresa, convalidando los ingresos y los egresos econdmicos, con el objeto de
apreciar la factibilidad del desarrollo productivo, para una mejor apreciacion se
ha proyectado a cinco afios con financiamiento y sin financiamiento en tres

escenarios: normal, optimista y pesimista. Ver Anexo 16.

Cabe mencionar que los flujos de efectivo se obtienen utilizando el modelo
CAPM, el mismo que se detalla en el Anexo 17.

Tabla 71 Flujo de Caja escenario Normal Apalancado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ESCENARIO NORMAL - APALANCADO

ANOS

0 1 2 3 4 5
INGRESOS 39.530| 140.400| 151.411| 163.302| 176.100
COSTOS 16.226| 32.608| 40.174| 42.559| 45.116
GASTOS 47.803| 49.568| 49.892| 49.927| 50.317
TOTAL EGRESOS 64.029| 82.176| 90.067| 92.486| 95.433
UTILIDAD
OPERATIVA 24.499| 58.224| 61.344| 70.816| 80.667
Gastos 3.353 2.682 2.012 1.341 671
Financieros
Utilidad antes de
participacion 27.852| 55.542| 59.333| 69.475| 79.996
Laboral

Participacion

Laboral (15%) 0 8.331 8.900 10.421 11.999

Utilidad antes de

Impuesto a la -27.852 47.211 50.433 59.054 67.997
Renta

Impuesto a la

Renta (22%) 0 10.386 11.095 12.992 14.959
UTILIDAD NETA -27.852 36.824 39.338| 46.062 53.038

FLUJO DE CAJA
OPERATIVO

Utilidad Neta ‘ ‘ -27.852 36.824 39.338 46.062 53.038
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Gastos
Financieros

3.353

2.682

2.012

1.341

671

Depreciaciones

4.083

4.083

4.124

3.872

3.971

Amortizaciones

277

277

277

277

277

Escudo Fiscal

1.215

972

729

486

243

TOTAL FLUJO DE
CAJA
OPERATIVO

-21.354

42.894

45.021

51.066

57.714

FLUJO DE CAJA
DE INVERSIONES

Activos Fijos

-68.305

Activos Intangibles

-1.385

Inversion Capital
de Trabajo

-37.000

Activo Biologico

-2.145

Variaciones de
Capital de Trabajo

-3.837

-1.490

-466

404

75.893

Recuperacién
Activos Fijos

58.367

TOTAL FLUJO DE
CAJA DE
INVERSIONES

-108.836

-3.837

-2.343

-1.385

-591

133.195

FLUJO DE CAJA
LIBRE

-108.836

-25.191

40.551

43.636

50.475

190.908

FLUJO DE CAJA
DE CAPITAL

Escudo Fiscal

0

1.215

972

729

486

243

TOTAL FLUJO DE
CAJA DE
CAPITAL

-108.836

-23.976

41.523

44.365

50.961

191.151

VAN

87.203

TIR

26,23%

CPPC

10,42%

Periodo de
Recuperacién

3,5

FLUJO DE CAJA
DE LA DEUDA

Ingreso

29.854

Egresos

-5.971

-5.971

-5.971

-5.971

-5.971

Gastos
Financieros
(Interés)

-3.353

-2.682

-2.012

-1.341

-671

TOTAL FLUJO DE
CAJA DE LA
DEUDA

29.854

-9.323

-8.653

-7.982

-7.312

-6.641
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FLUJO DE CAJA
DE LOS SOCIOS

Disponible para
Socios

-78.982

-34.515 31.898

35.654

43.163 | 184.267

VAN 69.608
TIR 28,08%
Ke (costo de 12.53%
capital)

Periodo de 40

Recuperacion

9.8. PUNTO DE EQUILIBRIO.

En el caso de la empresa Organic Fruit el punto de equilibrio que se muestra

en la Figura 59, se lo alcanza al vender 52.091 kilogramos de babaco en el

afio, permitiendo de esta manera obtener un ingreso total de USD 74.594

anuales. Esta es la cantidad minima que se requiere vender por afio para que

se cubran los costos fijos y variables y no se tenga pérdida ni ganancia.

La empresa logra alcanzar el punto de equilibrio al afio siete meses de

funcionamiento. El detalle se encuentra en el Anexo 19.
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Figura 59 Punto de Equilibrio de Organic Fruit
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9.9. CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

9.9.1. Andlisis de Sensibilidad

Para realizar el andlisis de sensibilidad de la empresa, se utilizé variaciones del
10% en el precio, gastos, costos y cantidad. A continuacion en la Figura 60 se
puede observar que existe una mayor sensibilidad del producto al precio,
seguido de la cantidad, mientras que en los costos y gastos se puede apreciar

muy poca sensibilidad. Ver Anexo 20.

+/- 10% Cantidad

+/- 10% Costos

+/- 10% Gastos

+/- 10% Precios

40,00 30,00 20,00 10,00 000 10,00 20,00 30,00 40,00
MILES DE USD

Figura 60 Analisis de Sensibilidad

9.10. INDICES FINANCIEROS.

9.10.1. Razon de liquidez.

En relacién a la Tabla 72, se deduce que la empresa cuenta con una buena
liquidez para poder responder a sus acreedores durante los afios del proyecto,
ya que se observa desde el primera afio que la empresa cuenta con USD 8,79
en activos corrientes por cada doélar de pasivo corriente, es decir que por cada

dolar que deba la empresa, cuenta con USD 8,79 para cubrir la deuda.
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Tabla 72 Razon Corriente de Organic Fruit

LIQUIDEZ Ano 1 | Ao 2 | Afio 3 Ano 4 Afo 5
RAZON Activos Corrientes
i i 8,79 3,58 5,03 6,88 8,61
CORRIENTE Pasivos Corrientes

De la misma manera en la Tabla 73 se puede apreciar que desde el afio 1 la
empresa cuenta con USD 8,15 por cada ddélar que adeude la misma.
Demostrando asi que el proyecto no presentaria problemas dentro de estos

indices.

Tabla 73 Prueba Acida de Organic Fruit

LIQUIDEZ ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
Activos Corrientes -
PRUEBA
Inventarios 8,15 3,19 4,36 6,25 8,02
ACIDA _ _
Pasivos Corrientes
9.10.2. Razones de rentabilidad.

Razon sobre la Inversion (ROI)

El rendimiento sobre la inversion de la empresa es eficiente, durante los afios
del proyecto a excepcion del primer afio donde se obtiene - 37 %, es decir no
se generan rendimientos sobre la inversion en el mismo, lo que es justificado
ya que recién se empieza a obtener ingresos por produccion desde el noveno

mes.

A partir del segundo afio ya se obtiene un 49,3% de rentabilidad, lo que indica
que por cada USD 1 invertido, se estd ganando USD 0,493, cabe mencionar
gue en los siguientes afios este porcentaje se va incrementando lo que
demuestra que es un negocio confiable con una buena tentativa para la

inversion.
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Tabla 74 Razon sobre la inversion (ROI).

LIQUIDEZ ANO1 [ ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
RAZON Rendimiento
SOBRE LA Valor promedio -37,3% | 49,3% | 52,7% 61,7% 71,1%
INVERSION invertido

Rendimiento sobre los Activos (ROA)

El rendimiento sobre los activos es atractivo para la empresa, a excepcion del
primer afio donde se obtiene un -18%, sefialando que a aqui no se genera
rendimiento sobre los activos, a partir del segundo afio ya se presenta un
21,4% lo que indica que por cada USD 1 invertido en un activo, éste genera
USD 0,214 de utilidad, en adelante este porcentaje se mantiene positivo lo cual

indica que sus activos estan generando valor en cada uno de los procesos.

Tabla 75 Rendimiento sobre los Activos (ROA).

LIQUIDEZ ANO1 [ANO2 | ANO3 | ANO 4 [ ANOS5
RENDIMIENTO Utilidad operacional
SOBRE LOS Activos totales -18,1% | 21,4% | 18,1% | 18,2% | 18,1%
ACTIVOS. promedio

Rendimiento sobre el capital (ROE)

El rendimiento sobre el patrimonio de la empresa es bueno durante los afios
del proyecto, de igual manera a excepcién del primer afio donde se obtiene un -

21%, indicando que no se obtuvo rendimiento en el mismo.

En el segundo afio ya se empieza a generar rendimiento, ya que por cada USD
1 de capital que invirtio el accionista se genera USD 0,228 de utilidad,
mostrando asi la rentabilidad financiera de la empresa, cabe mencionar que

este porcentaje se mantiene positivo en los afios posteriores.
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Tabla 76 Rendimiento sobre el capital (ROE)

LIQUIDEZ ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5

Utilidad Neta
RENDIMIENTO

Patrimonio -21,5% | 22,8% | 20,3% | 19,6% | 19,8%
SOBRE EL CAPITAL )

promedio
9.10.3. Desempefio.
Tabla 77 Desempefio

DESEMPENO

OPERATIVOS 1 2 3 4 5
Dias de Operacion 15 | 15 | 15 | 15 | 15
Dias de clientes (Clientes/Vtas. Diarias) 30 | 30 | 30 | 30 | 30
Dias de Inventarios (CMV/STOCK) 15 | 15 | 15| 15 | 15
Dias de proveedores (Prov./Compras diarias) 30 | 30 | 30 | 30 | 30

Los dias de operacibn muestran el ciclo del negocio, la empresa maneja
créditos con los clientes por 30 dias, siguiendo las estrategias de marketing
establecidas para incentivar a los intermediarios con la salida del producto, se
contempla poco stock, el cual es aceptable para las operaciones, en cuanto a
los proveedores, estos financian 30 dias de operaciones, ésta es una de las

razones por las que se puede mantener la cuenta caja estable.

9.11. VALUACION.

El Valor Actual Neto (VAN) de la empresa se lo analiz6 en tres escenarios:

normal, optimista y pesimista con apalancamiento y sin apalancamiento.

En el escenario normal apalancado se obtiene un valor de USD 87.203 y USD
84.037 sin apalancamiento, con lo que se puede determinar que es un plan de
negocios rentable ya que se genera valor sobre la inversién en todos los

escenarios evaluados.
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VALOR ACTUAL NETO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Valorado en USD

Escenario Con apalancamiento Sin apalancamiento
Pesimista $61.835 $58.352
Normal $87.203 $ 84.037
Optimista $113.066 $109.824

La Tasa Interna de Retorno (TIR) de la empresa en los tres escenarios: normal,

optimista y pesimista con apalancamiento y sin apalancamiento se registra a

continuacioén en la Tabla 79.

En el escenario normal los valores son 26,23 % con apalancamiento y 25,79 %

sin apalancamiento, lo que confirma nuevamente que es un plan de negocios

atractivo para invertir, por lo que se muestra en todos los escenarios analizados

una tasa de rendimiento superior a la tasa de descuento.

Tabla 79 Tasa Interna de Retorno del plan de negocio

TASA INTERNA DE RETORNO DEL PLAN DE NEGOCIOS

Valorado en %

Tasa de descuento

10,42%

10,52%

Escenario Con apalancamiento Sin apalancamiento
Pesimista 21,79% 21,26%
Normal 26,23% 25,79%
Optimista 30,67% 30,24%
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10. Capitulo X. Propuesta de Negocio

En el presente capitulo se analiza el financiamiento esperado para la creacion
de la Empresa Organic Fruit Cia. Ltda. y los fondos necesarios para la puesta

en marcha del proyecto.
10.1. FINANCIAMIENTO DESEADO.

La inversion inicial requerida para el proyecto es de USD 108.836, dentro de la
cual se ha incluido activos fijos con el 62,8 %, activo biol6gico un 2,0 %, activo

intangible el 1,3 % y el capital de trabajo con un 34,0 %.

Tabla 80 Financiamiento Deseado.

RESUMEN DE INVERSION INICIAL

DESCRIPCION PRESUPUESTO PORCENTAJE
Activo Fijo $ 68.305 62,8%
Activo Bioldgico $ 2.145 2,0%
Activo Intangible $ 1.385 1,3%
Capital de Trabajo $ 37.000 34,0%
Inversion Inicial Total: $108.836 100,00%

10.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA.

La estructura de capital en el escenario apalancado estara formada por un 40%
correspondiente a una deuda adquirida y el 60% sera capital propio, el cual
sera dividido para los 2 accionistas en partes iguales. En el caso de no existir
financiamiento, el capital propio seria de USD 108.836, como se observa en la
Tabla 81.
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Tabla 81 Estructura del capital y deuda buscada.

ESTRUCTURA DE CAPITAL

Apalancado A Desapalancado D
Inversién $ $ 75.036 100%
Recursos Propios $ 45.136 60%
Crédito Financiero $ 29.900 40%
Recursos Propios $  33.800 $  108.836 | 100%
(Terreno)
INVERSION INICIAL . .
TOTAL $ 108.836 100% $ 108.836 100%

10.3. CAPITALIZACION

El capital propio o recursos propios seran distribuidos entre dos socios en una

proporcion del 50% cada uno.

Tabla 82 Capitalizacion

CAPITALIZACION DE LA EMPRESA ORGANIC FRUIT
SOCIOS CAPITAL PARTICIPACION PORCENTAJE
Andrea Arellano $ 39.468 39.468 50%
Mauricio Arellano $ 39.468 39.468 50%
TOTAL: $ 78.936 78.936 100%

El capital social de la empresa es de USD 78.936, los mismos que representan

78.936 participaciones a un valor de USD 1 cada una.
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Porcentaje de Participacion

& Andrea Arellano

B Mauricio Arellano

Figura 61 Participacion de cada socio

10.4. USO DE FONDOS.

Los recursos economicos requeridos para emprender el negocio seran
destinados a la adquisicion de activos fijos, activo biolégico, activo intangible y
el capital de trabajo necesario para el primer afio de funcionamiento, ya que la
produccién en este afo se la obtiene a partir del noveno mes. El detalle fondo

de estas inversiones se encuentra en el Anexo 10.

10.4.1. Activos Biolbgicos

Dentro de los activos bioldgicos estan consideradas las plantas de babaco, las

mismas que tienen un costo de USD 2.144,8.

10.4.2. Activos Intangibles

En los activos intangibles se encuentra la constitucion de la empresa por USD
1.333,40 y el registro de agricultura limpia con USD 52.



176

10.4.3. Activos Fijos

Los activos fijos de la empresa estan compuestos por: terreno, espacio fisico
de la empresa, construccion invernadero, vehiculo, muebles y enceres, equipos
de oficina, maquinaria y herramientas necesarias por un valor de USD
68.305,42.

10.4.4. Capital de trabajo.

Para la determinacién del capital de trabajo se tomd en cuenta 12 meses de
funcionamiento, considerando que el cultivo de babaco responde a condiciones
determinadas por factores ambientales hasta lograr la cosecha, la cual sera a

partir del noveno mes.

Para obtener este rubro también se ha considerando el ciclo de operaciones

del negocio, dando como resultado un valor de USD 37.000.

10.5. RETORNO PARA EL INVERSIONISTA
La rentabilidad del proyecto se ve reflejada en los tres escenarios: optimista,
pesimista y normal con y sin financiamiento, ya que en todos se muestra un

VAN positivo.

Tabla 83 Valor Actual Neto para el inversionista

VALOR ACTUAL NETO DE LOS INVERSIONISTAS

Valorado en USD

Escenario Con apalancamiento Sin apalancamiento
Pesimista $ 45.765 $58.352
Normal $ 69.608 $84.037

Optimista $93.934 $109.824
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En cuanto a la TIR de los inversionistas se puede apreciar que es mayor al
costo de oportunidad en todos los escenarios evaluados, de esta manera se
concluye que el plan de negocios para la empresa Organic Fruit Cia. Ltda.

constituye una inversion atractiva.

Tabla 84 Tasa Interna de Retorno para el inversionista

TASA INTERNA DE RETORNO DE LOS INVERSIONISTAS

Valorado en %

Costo de Oportunidad 12,53% 10,52%
Escenario Con apalancamiento Sin apalancamiento
Pesimista 22,87% 21,26%
Normal 28,08% 25,79%
Optimista 33,31% 30,24%
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11. Capitulo XI. Conclusiones y Recomendaciones

11.1. CONCLUSIONES.

La industria de Otros cultivos de frutas Tropicales y Subtropicales se
presenta algo versatil en los ultimos 8 afios, muestra un crecimiento
promedio del 4,80% anual. Este desarrollo ha permitido el ingreso de
nuevos competidores y la exploracion de nuevos mercados dentro de la

industria.

El babaco es clasificado segun el CllU 4 como otra fruta subtropical, la
mayor parte de la produccion de esta fruta se encuentra en la provincia de
Tungurahua, puesto que aqui se cuenta con las condiciones climaticas
idoneas para su desarrollo y produccion, por lo que al implementar este plan
de negocios se estaria aprovechando esta importante ventaja.

En la actualidad la provincia de Tungurahua lidera favorablemente la
tendencia agroecoldgica en la Sierra Centro del pais, aqui existen 35
organizaciones en los nueve cantones donde se practica desde el afio 2004
la “Agricultura Limpia”. Esto es debido a la gran aceptabilidad que esta
teniendo la poblacién tungurahuense hacia los productos organicos en los
altimos afios, razén por la cual incursionar en este tipo de negocio es

favorable.

Por medio del estudio de mercado se logré obtener informacion relevante
como: la compra de alimentos generablemente la realizan las madres de
familia (55,28%) consumiendo un (57,74%) en estado fresco - natural, el
tamafio de frutos mas adquiridos son los medianos con un (68,77%), en
cuanto a la frecuencia de compra se encontr6 que es semanalmente
(64,57%) a un precio calificado como medio entre 1,40 a 1,79 ddlares
(69,03 %) siendo los lugares mas frecuentes de compra en las plazas y
mercados (39,63 y 29,92%).
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De un total de 84.464 familias habitantes en la ciudad de Ambato se pudo
revelar que existe un consumo potencial de 36.439 familias. Ademas de
evidenciar una demanda alimentaria insatisfecha existente en las familias
de dicha ciudad, la misma que es de 354,4 To al afo, lo que demuestra

gue se tiene un mercado muy favorable para incursionar en este negocio.

El plan de marketing se enfoca principalmente en difundir la informacion
acerca de las bondades y beneficios del producto utilizando los medios de
comunicacion preferidos por los consumidores, los cuales en este caso son

la prensa local y la radio.

El plan de operaciones y produccion de la empresa se compone de un
conjunto de procesos destinados a la produccion de babaco orgénico
seleccionando la tecnologia que se ajuste a las condiciones ambientales,
suelo, uso de abonos organicos, seleccion de insumos, materiales y

equipos necesarios para obtener un producto ecoldégico.

Para poner en marcha la empresa se desarrollo un cronograma general de
actividades, delimitando todas las actividades necesarias, fijando tiempos y

responsabilidades en cada departamento.

El proceso de comercializacion estard direccionado a las necesidades y
exigencias del consumidor, para lo cual se emplearéa el canal de distribucién
indirecto (intermediarios) para el 70% de la produccion y para el 30%

restante se utilizara el canal directo.

En el plan financiero se determiné que la inversién inicial total asciende a
USD 108.836, la misma que estd conformada por activos fijos, activos

bioldgicos, activos intangibles y capital de trabajo.

Dentro de la evaluacion financiera el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa
Interna de Retorno (TIR) del proyecto son positivos en todos los escenarios
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evaluados. En el escenario normal — apalancado se obtiene un VAN de
USD 87.203 y una TIR del 26,23 %, la cual es mayor a la tasa de

descuento.

e En base a todos los puntos evaluados anteriormente, se puede concluir
que el plan de negocios es viable en los ambitos: comercial, técnico y

financiero.

11.2. RECOMENDACIONES.

e Ejecutar el Plan de Negocios para la produccién y comercializacion de
babaco organico en la ciudad de Ambato debido a la demanda creciente
gue se esta presentando hacia los productos organicos en esta provincia y
a las idoneas condiciones climaticas existentes para poder tener una

produccion sin problemas.

e Capacitar de manera constante al personal de la empresa, para que se
brinde en todo momento buen servicio y un producto de calidad, lo que

permita posicionarse mas rapidamente en la mente de los consumidores.

e Investigar nuevos nichos de mercado para esta fruta organica dentro la

provincia y a nivel nacional.

e Considerar en un mediano plazo la diversificacion de productos en la
empresa, ya sea esta, horizontal o vertical para asi abarcar mayor mercado

sin disminuir la calidad y servicio.
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ANEXO 1. PRODUCCION DE BABACO Y SISTEMAS DE PRODUCCION

PRODUCCION DE BABACO TRADICIONAL Y ORGANICO EN LA PROVINCIA DE

TUNGURAHUA
Tradicional Organico Total
AR Area de - ] ) ) L
nos : Produccién Area de Producci6n Area de Produccién
cultivo, : :
Ha Ton cultivo, Ha. Ton cultivo, Ha. Ton
2008 33,9 2.194,00 50 1.050,00 38,9 3.244,00
2009 39,0 2.436,00 50 1.260,00 44,0 3.696,00
2010 36,4 2.189,20 5,2 1.346,80 41,6 3.536,00
2011 36,4 2.086,40 6,0 1.560,00 42,4 3.646,40
2012 36,7 2.025,00 6,5 1.755,00 43,2 3.780,00
Promedio 36,5 2.186,10 55 1.394,60 42,0 3.580,50
Adaptado de: H. Gobierno Provincial de Tungurahua, Estrategia Agropecuaria de Tungurahua
(2013).
SISTEMAS DE PRODUCCION DE BABACO EN TUNGURAHUA
Sistema de Al_::a Porcentaje Produccién Porcentaje
cultivo ' % Ton. %
Tradicional 36,5 86,80% 2.186,10 61,06%
Orgénico 55 13,20% 1.394,40 38,94%
Total 42,0 100% 3.580,50 100%

Adaptado de: Estrategia Agropecuaria de Tungurahua (2013).

ANEXO 2. PRECIO DE FRUTAS EN EL MERCADO MAYORISTA DE

AMBATO

PRECIO DE FRUTAS EN EL MERCADO MAYORISTA DE LA CIUDAD DE AMBATO

FRUTAS PRECIOS (USD/KG).
Tropicales:
Papaya 1,6
Pifia 1,8
Melon 2,2
Mango 2,5
Templado:
Gigacho 2,1
Babaco 1,5

Adaptado de: Mercado Mayorista de la ciudad de Ambato (2013).
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ANEXO 3. REQUISITOS DE FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA

e Se requiere capacidad civil para contratar, no podra hacerse entre padres e
hijos, conyuges, ni emancipados.

e Elaboracion de la minuta de constitucion de la compafia.

e Presentacion ante la Superintendencia de Compafias, para la formulacion
de observaciones de la minuta de la escritura publica, que contenga el
contrato constitutivo, el estatuto social y la integracién de capital.

¢ Afiliacion a la camara de la produccion que corresponda al objetivo social.

e Otorgamiento de la escritura publica de constitucién por el notario.

e Solicitud de aprobacién de la constitucidon de la compafia, dirigida al
Superintendente de Compafiias.

e Aprobacién, mediante resolucion expedida por la Superintendencia.

e Protocolizacién de la resolucién aprobatoria.

e Publicacion en prensa la escritura y de la razén de la aprobacion.

e Inscripcién en el Registro Mercantil, en el registro de sociedades de la
Superintendencia y en el Registro unico de Contribuyentes

e Designacion de los administradores de la compaiiia por la Junta General, y

la inscripcién de sus nombramientos en el Registro Mercantil.
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ENTREVISTA A PRODUCTORES Y TECNICOS EN
PRODUCCION DE BABACO ORGANICO

TECNICOS EN PRODUCCION DE BABACO ORGANICO ENTREVISTADOS

NO-1 NowmBRE PROFESION ENTIDAD
Ingeniero
Gerencial en
1 Walter Jacome Empresas_ Gobierno Provincial de Tungurahua.
Agropecuarias
2 Luis Chungata 'Lnggnlero Granja Agroecoldgica Pillaro
grénomo
: Ingeniero Ministerio de Agricultura, Ganaderia y
3 Carlos Barriga Agrénomo Pesca (MAGAP).
: Instituto Nacional Autonomo de
‘ Ingeniero Investigaciones Agropecuarias
4 Galo Alvarez Agrénomo 9 9grop
(INIAP)
Ingeniero en
5 Jonh Marcial Administracion llustre Municipio de Patate
de Empresas
Ingeniero
Gerencial en
. Empresas Estrategia Agropecuaria de
6 Jose Ortega Agropecuarias Tungurahua. H.GPT.
Productores Agroecoldgicos y
. . comercio Asociativo de Tungurahua
7 Luis Moreta Agricultor (PACAP).
Ingeniero Centro Agricola Cantonal de Ambato.
8 Mauro Guzman Agrénomo
9 German Villafuerte Agrénomo Productor Organico de babaco.
10 Luis Ereire Ingenlero, Productor Orgéanico de babaco.
Agroecologia
11 Félix Valencia Inggnlero Productor Organico.
Agrénomo
12 Ligia Fiallos Ingeniera Instituto Tecnologico Agropecuario

Agrénoma

“Luis A. Martinez”.
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GUION DE ENTREVISTA A TECNICOS

Pregunta 1. ¢ Considera Usted que el cultivo de babaco es ventajoso en la
zona de Patate?

Fruta contra estacional.
Preferencia en el mercado. .
Factores climaticos.
Costos de produccidn

Pregunta 2. ¢Cuanto es la superficie cultivada de babaco organico en la

zona de Patate?

Grandes (mas de 3000 M). e
Mediano (1000 a 2900 M). e

Pequefia (menos de 1000 M)

Pregunta 3. Cuanto es la produccion promedio de frutos de babaco
organico por planta en la zona de Patate.

Alta (mas de 120 frutos).
Media (80 a 115 frutos).
Baja (menos de 80 frutos). e,
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PRODUCTORES DE BABACO ENTREVISTADOS

No. Nombre Actividad Sector
1 Homero Lezano Product(?r _babaco Patate, Libertad
organico

2 Jests Lopez Prodgrc;g;“t():z(a)baco Quero, Llimpe Grande
Productor babaco

3 Luis Lezano organico Patate, Libertad
Productor babaco

4 Milton Teran Organico Patate, San Rafael
Productor babaco

5 | Edgar Barrionuevo organico Patate, San Rafael
Productor babaco

6 Jaime Molina organico Patate, Mundug
Productor babaco

7 Mayra Vargas organico Patate, Mundug
Productor babaco

8 | Rodolfo Tibanquiza organico Patate, Lligo
Productor babaco

9 Moisés Torres organico Ulva, Bafios.
Productor babaco

10 | Alfonso Guevara organico Bafos, Runtun

11

Juan Bravo

Productor babaco
organico

Patate, Los Andes
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GUION DE ENTREVISTA A PRODUCTORES

Pregunta 1. Qué sistemas de cultivo se desarrollan actualmente en la zona
de Patate para la produccién de babaco organico?

Bajo cubierta.
Campo abierto

Pregunta 2. COmo son los sistemas de manejo agronomico del cultivo de
babaco en Patate?

QUIMICO.
OrganiCo.
MIXEO.

Pregunta 3. Cuéles son los abonos orgéanicos que se emplean en el
cultivo de babaco?

Humus de lombriz.
Excretas de animales.
Bocashi.
COoMPOSE.
Otr0S

Pregunta 4. Se han realizado capacitaciones en lo referente a la
produccion de frutas organicas?

SH.
NO.

Pregunta 5. Qué tipo de agrocadena es la gue mas se esta empleando en
la zona de Patate para la comercializacion de babaco organico?

Simple o Directo (productor-consumidor). ..
Compuesta o0 Indirecto (productor - intermediario - consumidor).

Pregunta 6. ¢Usted ha obtenido la certificacién de agricultura limpia para
el cultivo de babaco organico?

S,
NO.
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ANEXO 5. GUIA DE MODERACION EXPERTOS

Les invito a que se presenten (Quiénes son, Cual es su profesion, Qué es lo
gque mas les gusta de su profesion y qué les gusta hacer cuando no estan

trabajando es decir en su tiempo libre).

Pregunta 1. Cuénteme su experiencia con el cultivo de babaco organico.

Pregunta 2. ¢Por qué decidio producir y comercializar esta fruta y no cualquier

otra?
Pregunta 3. ¢ Cuanto tiempo lleva en este negocio?
Pregunta 4. Hableme un poco sobre el proceso de cultivo de esta fruta.

Pregunta 5. ;Como es el proceso de tratamiento que se le debe dar a esta

planta? ¢ Qué productos se utilizan?
Pregunta 6. ¢ Alrededor de cuanto fue su inversion inicial?
Pregunta 7. ¢ Cuénteme ¢Qué tan rentable es este negocio? ¢ Por qué?

Pregunta 8. ¢Cudles son las principales dificultades de este negocio? ¢ Por

que?
Pregunta 9. ¢ Cudles son los beneficios que tiene el babaco organico?
Pregunta 10. ¢ Cudl piensa que es la principal competencia de su negocio?
Pregunta 11. ;Cudles cree que son los sustitutos de esta fruta?
Pregunta 12. Segun su perspectiva como productor:

¢ Cuanta aceptacion tiene esta fruta en el mercado?

Pregunta 13. ¢ Hacia qué lugares distribuye principalmente su producto?
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ANEXO 6. FORMATO DE ENCUESTA.

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS.
ENCUESTA
A LAS FAMILIAS DE LA CIUDAD DE AMBATO

NOTA: Por encontrarme realizando la investigacion, la cual se denomina
“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE BABACO ORGANICO EN TUNGURAHUA — AMBATO” acudo a Usted,
con la finalidad de solicitarle se sirva dar contestacion a las interrogantes que
presento a continuacion. La informacion obtenida se la utilizara Gnicamente con
fines estadisticos.

CUESTIONARIO

Pregunta 1. Considera usted el consumo de frutas dentro de su alimentacion
diaria?

Si ( )
No ( )
Pregunta 2. ¢Ha consumido usted frutas organicas?
Si ( )
No ( )

Pregunta 3. ¢Quién realiza normalmente la compra de alimentos en su hogar?

La madre de familia. ( )
El padre de familia. ( )
Los hijos. ( )

Pregunta 4. ¢En su familia se consume babaco como parte de la dieta de
alimentacion?

Si ( )
No ( )
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Pregunta 5. ¢En qué estado se consume generalmente el babaco en su
familia?

Fresco — natural. ( ) Mermeladas. ( )
Conservas. ( ) Otras ( )

Pregunta 6. ¢ Cuales son las principales caracteristicas en las que usted se fija
al momento de comprar un babaco?

Tamaifio. ( ) Brillo. ( )
Precio. ( ) Color. ( )
Dureza. ( )

Pregunta 7. ¢Qué tamafio prefiere usted que tenga el babaco al momento de
comprarlo?

Grande. ( )
Mediano. ( )
Pequefio ( )

Pregunta 8. /Ha escuchado usted sobre las bondades nutricionales del
babaco organico?

Si ( )
No ( )

Pregunta 9. Si su respuestas anterior fue NO, que medios preferiria que se
utilicen para informarle sobre las bondades y beneficios del babaco organico?

Prensa escrita. ( ) Television. ( )
Exposiciones. ( ) Radio. ( )

Pregunta 10. ¢Usted estaria dispuesto a consumir babaco organico si en el
mercado se lo ofreciere frecuentemente?

Si ( )
No ( )

Pregunta 11. Si actualmente ya consume babaco organico ¢Usted estaria
dispuesto a incrementar su consumo?

Si ( )
No ( )

Pregunta 12. ;Con qué frecuencia adquiere usted babaco organico?

Diariamente. ( ) Mensualmente. ( )
Semanalmente. ( )
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Pregunta 13. ¢(Qué cantidad de frutos de babaco organico adquiere por
semana para alimentar a su familia?

Una unidad. ( ) Tres unidades. ( )
Dos unidades. ( ) Mas de tres unidades. ( )

Pregunta 14. ¢ En qué lugares adquiere regularmente babaco organico?

Supermercado.
Plazas.
Mercados.
Tiendas.

—~ N~

)
)
)
)

Pregunta 15. Al momento de usted comprar babaco organico, ¢ Cémo prefiere
gue sea su venta?

Al peso. ( )
Por unidades. ( )
Cajas. ( )

Pregunta 16. Si en el mercado no se ofreciera babaco orgénico, ¢Con qué
frutas sustituiria sus necesidades alimentarias?

Babaco convencional.
Papaya.

Melon.

Sandia.

Mango.

Guanabana.

NN AN AN AN N
N N N N N N

Pregunta 17. ¢Como considera usted el precio del babaco organico por 1
kilogramo de peso en el mercado actual?

Alto (1,80 a mas ddlares). (

)
Medio (1,40 - 1,79 ddlares). ( )
Bajo (menos de 1,40 dblares) ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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CDU: 634.10 DIEE Cilu: 1110
ICS: 67.080.10 AL 02.03-448
Norma Técnica FRUTAS FRESCAS. NTE INEN
Ecuatoriana BABACO. 1 998:2005
Voluntaria REQUISITOS. 2005-10
1 OBJETO

1.1 Esta norma establece los requisitos que debe cumplir el babaco para consumo en estado
fresco o como materia prima para el procesamiento industrial.
2. DEFINICIONES

2.1 Para los efectos de esta norma se adoptan las definiciones contempladas en la NTE INEN
1751y las que a continuacién se detallan:

2.1.1 Babaco. Planta originaria del Ecuador. El tronco es recto, cilindrico, no tiene caracteristica
lefiosa, su color es verde cuando es joven y de color marron grisaceo cuando la planta es adulta.
Las hojas se insertan a lo largo del tronco en forma alterna, el peciolo es largo, con 5 a 7 I6bulos
con nervaduras muy marcadas. Las flores nacen en las axilas de las hojas y su aparicion es
continua mientras crece la planta. El fruto es una baya acuosa, lobulada, partenocarpico, alargado,
en desarrollo es de color verde y en madurez de color amarillo. Su nombre cientifico es: Carica
Pentagona Heilborn, pertenece a la familia de las Caricaceae y se lo describe como un hibrido
natural entre las especies Carica pubensesy Carica stipulata.

2.1.2 Tipo de fruto. Para efecto de esta norma, es el caracter dimensional del fruto, que permite
clasificarlo por su tamafio.

2.1.3 Fruto fuera de norma. Es aquel que no cumple con los requisitos establecidos en esta norma.

2.1.4 Fruto fresco. Producto que, luego de la recoleccion, no ha sufrido cambio alguno que afecte
su maduracién natural y mantiene sus cualidades organolépticas.

2.1.5 Fruto defectuoso. Aquel con una o mas lesiones que afecten su calidad comercial.
2.1.6 Diametro polar. Distancia existente entre los puntos extremos del eje axial.
2.1.7 Pedinculo. Parte del fruto que une al tallo.

2.1.8 Turgencia. Estado en que la fruta presenta sus tejidos saturados de agua de constitucion.

3 CLASIFICACION
3.1 Tipo. El fruto, de acuerdo asu diametro polar, se clasifica como se anota en latabla 1.
3.1.1 Tolerancia. Se admite una tolerancia del 5% en numeros de frutos que no correspondan a las

exigencias establecidas de los limites fijados para el inmediato superior o inferior de los tipos 1y 3,
6 la suma de ambos para el tipo 2.

TABLA 1. Clasificacién de los frutos
Tipo (tamaiio) Diametro polar, mm Masa, g
1 Grande = 260 1001 -1700
2 Mediano 230 - 259 701 -1 000
3 Pequeiio < 229 50— 700
(Continta)

DESCRIPTORES: Frutas, babaco o baba, requisitos.

-1- 2005-024
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NTE INEN 1 998 2005-10

3.2 Grado de calidad. El fruto, de acuerdo a los grados de calidad, se clasifica en:

3.2.1 Grado extra. El fruto debe cumplir con los requisitos establecidos en 5.1.1, y estar exento de
todo defecto que demerite su calidad.

3.2.2 Grado I. El fruto debe cumplir con los requisitos establecidos en 5.1.1 y se acepta lo
siguiente:

a) El pedunculo puede estar ligeramente cortado de 0,5 cm a 1,0 cm como maximo.
b) La epidermis cicatrizada, pero la pulpa intacta y firme.

3.2.3 Grado Il. Comprende el fruto que no puede clasificarse en las calidades anteriores, que
cumple los requisitos establecidos en 5.1.1 y en el que se admiten los siguientes defectos:

a) Presentar deformaciones y defectos de coloracion que afecten la superficie, heridas cicatrizadas.

b) Dafios causados por roce y manipulacion defectuosa que comprometa su aspecto y
conservacion.

c) Se admitira un total de defectos en el fruto que no exceda de 2 cm? en la epidermis.

3.2.4 Tolerancias. Se admite un maximo de defectos totales del 5% en niumero o en masa, para el
grado extra, y del 10% para los grados | y II.

4. DISPOSICIONES GENERALES

4.1 Los frutos destinados a la comercializacion, deben cumplir con los tipos y grados considerados
anteriormente, deben estar bien formados, pulpa carnosa. Su corteza de color tipico de la variedad.
La madurez estara determinada por el color y aroma caracteristico. El producto no debe tener
heridas, pudriciones, dafios causados por parasitos.

4.2 El proveedor debe garantizar que la muestra inspeccionada cumpla con el tipo y grado
declarado en el rétulo o etiqueta del envase o embalaje.

4.3 La Gnica variedad (ecotipo) de babaco, conocido y distribuido en el pais es: el hibrido Carica
pentagona.

5. REQUISITOS
5.1 Requisitos especificos

5.1.1 Requisitos fisicos. Los frutos para consumo deben estar maduros, consistentes, bien
formados y reticulados, libres de manchas provocadas por insectos y enfermedades, magulladuras,
grietas u otros defectos superficiales. Su textura sera dura al tacto, cascara lisa, sin residuos
toxicos, ni tierra, ni areas hundidas u otros dafios de origen mecanico, sin humedad externa
anormal, sin olor y sabor extraiios, el pedinculo de 0,5 cm a 1,0 cm de longitud y la pulpa debera
ser firme e intacta.

5.1.2 Requisitos de madurez. La madurez del fruto se aprecia visualmente por su color externo y
puede confirmarse su estado por medio de la determinacion de los sélidos solubles y la firmeza de
la pulpa.

5.1.2.1 Tabla de color. (Ver figura 1) La siguiente descripcion relaciona los cambios de color con
los diferentes estados de madurez del fruto:

(Continta)

2- 2005-024
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COLOR 0 (verde): Fruto que va del 10% al 20% de color amarillo.
COLOR 1 (pinton):Fruto que va del 21% al 40% de color amairillo.
COLOR 2 (maduro): Fruto que va del 41% al 80% de color amarillo.

FIGURA 1. Escala de color

5.1.2.2 Sdlidos solubles totales. Los rangos de sélidos solubles totales, expresados en grados brix,
determinados como se indica en 7.2, que presenta cada uno de los estados dados en la tabla de
color, son los siguientes:

TABLA 2. Contenido de sélidos solubles totales, °Brix

COLOR 0 (verde) 1 (pintén) 2 (maduro)
Grados brix, °Bx <5 5-6 > 6

5.1.2.3 Acidez titulable. Los valores de la acidez titulable expresada como cantidad de acido
malico, determinado como se indica en el numeral 7.3, que presenta cada uno de los estados dados
en la tabla de color, son los siguientes:

TABLA 3. Acidez titulable expresada como acido maélico, g/100 g de producto

COLOR 0 (verde) 1 (pintén) 2 (maduro)
Cantidad de acido malico < 0,040 0,040 - 0,050 > 0,050

5.1.2.5 Relacion sdlidos solubles/acidez titulable. Los valores de la relacion solidos solubles/acidez
titulable, expresada como °Bx/cantidad de acido malico, determinado como se indica en el numeral
7.4, que presenta cada uno de los estados dados en la tabla de color, son los siguientes:

TABLA 4. Relacion sélidos solubles, °Bx/Acidez titulable, cantidad de acido malico

COLOR 0 (verde) 1 (pintén) 2 (maduro)
°Bx/cantidad acido malico > 125 125 -120 <120

5.1.2.6 Firmeza del fruto. Los valores de la firmeza del fruto, expresada en kg/cm?, determinado
como se indica en el numeral 7.5, que presenta cada uno de los estados dados en la tabla de color,
son los siguientes:

TABLA 5. Firmeza, kg/cm?

COLOR 0 (verde) 1 (pintén) 2 (maduro)
Firmeza, kg/cm? >25 15-25 <15

5.1.3 Residuos de plaguicidas. Hasta que se expidan las NTE INEN correspondientes para los
limites maximos de residuos de plaguicidas y productos afines en alimentos, se adoptaran las
recomendaciones del Codex Alimentarius o los exigidos por el pais de destino.

(Contintia)
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5.2 Requisitos complementarios
5.2.1 Recomendaciones para el almacenamiento y transporte refrigerado de la fruta
correspondiente al mercado externo (Exportacion) Temperatura 3°C a 8°C

Humedad relativa 85% a 90%

Tiempo maximo: 21 dias.

6. INSPECCION
6.1 Muestreo
6.1.1 El muestreo del babaco se realizara de acuerdo con la NTE INEN 1 750, tabla 3.
6.2 Aceptacion y rechazo
6.2.1 Si la muestra inspeccionada no cumple con uno o mas de los requisitos establecidos en esta
norma, se repetira la inspeccion en otra muestra tomada como se indica en 6.1. Cualquier
resultado no satisfactorio, en este segundo caso, sera motivo para considerar el lote como fuera de
norma, quedando su comercializacion sujeta al acuerdo de las partes interesadas.
7. METODO DE ENSAYO

7.1 Determinacion del tipo (tamario)

7.1.1  Diametro polar. Se mide el diametro de la seccion longitudinal del fruto con una regla
graduada y el resultado se expresa en milimetros (mm).

7.1.2 El babaco debe separarse segun el tipo o tamafio, variedad y registrar el nimero de cada
grado.

7.2 Determinacion de la concentracion de sélidos solubles

7.2.1 Establecer mediante lectura directa en un refractémetro de brix calibrado a 20°C.
7.3 Determinacidn de la acidez titulable

7.3.1 Reactivos

7.3.1.1 Solucion de NaOH al 0,1 N.

7.3.2 Procedimiento

7.3.2.1 Tomar 5 mi de zumo de babaco.

7.3.2.2 Proceder a la titulacién con la solucién de NaOH, 0,1 N

7.3.2.3 El porcentaje de acidez titulable se determinara mediante Ia siguiente ecuacion:

ml NaOH .NaOH N meq.100

% (A)
ml zumo
En donde:
mlINaOH = ml NaOH gastados en la titulacion;
NaOHN = normalidad del NaOH (0,1 N);
meq NaOH = 0,067
mlzumo = 5ml

(Continua)




NTE INEN 1 998 2005-10

201

7.4 Determinacion de la relacion sélidos solubles/acidez titulable

7.4.1 Establecer dividiendo el porcentaje de sélidos solubles para el porcentaje de acidez titulable y
multiplicando dicho resultado por cien.

7.5 Determinacion de la firmeza

7.5.1 Se larealiza con el penetrémetro.

8. EMBALAJE
8.1 EI babaco debe acondicionarse y comercializarse en cajas de madera, carton corrugado,
plastico, mallas limpias o de otro material adecuado que reuna las condiciones de higiene, limpieza,
ventilacion y resistencia a la humedad, manipulacidn y transporte, de modo que garantice una
adecuada conservacion del producto.
8.2 El contenido de cada embalaje debe ser homogéneo y referirse Gnicamente a babacos que
tengan el mismo origen, tipo y con un nivel de maduracién uniforme. Ademas, el producto, en su
parte visible, debe ser igual en la totalidad del contenido. El producto debe ser marcado con
etiqueta adhesiva de identificacion, luego de haber sido clasificado.
8.3 Las caracteristicas del embalaje de madera se encuentran establecidas en la NTE INEN 1 735,
y para los productos de exportacién deberan satisfacer las disposiciones que exigieren los paises de
destino.
8.4 La comercializacion de este producto debe sujetarse con lo dispuesto en la Ley de Pesas y
Medidas y las Regulaciones correspondientes.

9. ROTULADO
9.1 Los envases deben llevar etiquetas o impresiones con caracteres legibles, en espaiiol y
colocadas en tal forma que no desaparezcan bajo condiciones normales de almacenamiento y
transporte, debiendo contener la informacién minima siguiente:

a) Identificacion del productor, exportador, empacador y/o distribuidor (marca comercial, nombre,
direccion).

b) Nombre y variedad del producto: BABACO.

c¢) Caracteristicas comerciales: tipo, grado, contenido neto expresado en unidades del Sistema
Internacional, coloracion al empacarse.

d) Pais de origen y regién productora.
e) Fecha de empaque.
f) Impresién con la simbologia que indique el manejo adecuado del producto.

9.2 Si se usan impresiones litograficas, éstas no deben estar en contacto con el producto.

(Continua)
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ANEXO 8. PUBLICIDAD DEL PRODUCTO

TRIPTICOS

H verdadero

SABOR
a fruta

fu salud wun'l_mdmJ

£

100 %
FORGANICOS

Bondades y beneficios

El babaco tiene buenas canti-
dades de vitaminas A, D2 y C,
que son antioxidantes naturales,
mismos que ayudan a prevenir
el envejecimiento prematuro y
contribuyen a reducir el riesgo
de miltiples enfermedades car-
diovasculares y degenerativas.

De Igual manera al ser este fruto
pariente de la papaya, contiene
un alto porcentaje de papalna,
esta sustancia al ser ingerida,
modifica las grasas haciéndolas
mads digeribles y por eso su con-
sumo esta recomendado en per-
sonas que tienen problemas de
digestién, especialmente de
proteinas.
{
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FLYERS DE LA EMPRESA
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STAND-EXHIBIDOR

Organic Fruit ..
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ANEXO 9. DISENO DE EMPAQUE Y EMBALAJE PARA EL PRODUCTO

H verdadero

SABOR

{

a Iruta
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GAVETAS PLASTICAS (VENTAS AL POR MAYOR)

FUNDAS PLASTICAS (VENTAS AL POR MENOR)
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ANEXO 10. DESARROLLO DEL PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

DETALLE ACTIVOS FIJOS

TERRENO

Detalle Cantidad Unidad Valor Unitario Valor Total

Terreno 3000 m2 15 33.800

TOTAL $ 33.800

MAQUINARIA
Detalle Cantidad Precio Unitario TOTAL
Bomba de fumigacion 1 $ 780,00 $ 780,00
Balanza 2 $ 45,00 $ 90,00
Bascula 1 $ 80,00 $ 80,00
Termdmetros 2 $ 22,00 $ 44,00
Hidrometros 2 $ 45,00 $ 90,00
Carretilla 2 $ 120,00 $ 240,00
Azadones 5 $ 14,00 $ 70,00
Rastrillos 5 $ 8,00 $ 40,00
Tijeras de podar 4 $ 34,00 $ 136,00
Palas 5 $ 6,00 $ 30,00
Trinches de labranza 5 $ 6,00 $ 30,00
Aspiradora 2 $ 28,00 $ 56,00
Tanques de fumigacion 4 $ 32,00 $ 128,00
Sistema de riego 1 $ 2.073,32 $ 2.073,32
Equipo de fumigacion 1 $ 60,00 $ 60,00
TOTAL $ 3.353,32 $ 3.947,32
EDIFICIOS, CONSTRUCCIONES Y REMODELACIONES
Detalle Cantidad Precio Unitario TOTAL
Gerencia 1 $ 560,00 $ 560,00
Sala de recepcion 1 $ 1.036,00 $ 1.036,00
Bodega 1 $ 540,00 $ 540,00
Cuarto de herramientas 1 $ 607,50 $ 607,50
Sala postcosecha 1 $ 1.440,60 $ 1.440,60
Barios 1 $ 1.598,00 $ 1.598,00
Parqueadero 1 $ 916,00 $ 916,00
Invernadero 1 $ 8.400,00 $ 8.400,00
Reservorio 1 $ 800,00 $ 800,00
TOTAL $ 15.898,10 $ 15.898,10
VEHICULO
Descripcién Cantidad Unidad Precio Unitario TOTAL
Vehiculo 1 Unidad $ 12.200,00 $ 12.200,00
TOTAL $12.200,00
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MUEBLES Y ENSERES

Detalle Cantidad Precio Unitario TOTAL
Escritorio 1 $ 220,00 $ 220,00
Sillones 1 $ 240,00 $ 240,00
Sillas 1 $ 200,00 $ 200,00
Mesas 1 $ 280,00 $ 280,00
Muebles 1 $ 600,00 $ 600,00
Archivadores 1 $ 60,00 $ 60,00
Papeleras 1 $ 32,00 $ 32,00

TOTAL $ 1.632,00 $ 1.632,00

EQUIPOS DE COMPUTACION
Detalle Cantidad Precio Unitario TOTAL
Computador 1 $ 650,00 $ 650,00
Impresora 1 $ 120,00 $ 120,00
Regulador de corrientes 1 $ 25,00 $ 25,00
Teléfonos 1 $ 96,00 $ 96,00
TOTAL $ 891,00 $ 891,00
ACTIVO BIOLOGICO
ACTIVO BIOLOGICO
Plantas de babaco
Descripcion Cantidad Unidad Costo Unitario Total
Plantas de
babaco 766 Unidad $2,80 $2.145
TOTAL $2.145

ACTIVO INTANGIBLE

ACTIVOS INTANGIBLES

DESCRIPCION PRESUPUESTO/ USD
Inscripcion en R. Mercantil - Por Acto de Constitucion. $ 61,40
Domiciliacién, permiso para operar. $ 35,00
Cobro por concepto de Gastos Generales R.M. $ 45,00
Escritura Publica $ 140,00
Notaria $ 12,00
Tramite de solicitudes de registro, inscripcibn o concesién de
derechos de marcas, nombre comercial, lema comercial, apariencias $ 120,00
distintivas — IEPI.
Registro Sanitario $ 920,00
Patente Municipal -
SRI Obtencién de RUC -
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION $ 1.333,40
Registro Normativa Agricultura Limpia $ 52,00

TOTAL

$ 1.385,40




ANEXO 11. TABLA DE LA DINAMICA DE PRODUCCION

Compra de ANOS
Plantas 2 3 4 >
60 65 70 75
Mes CANTIDAD DE PLANTAS
Compra 1 (inicial)| Compra 2 | Compra 3 | Compra 4 | Compra 5

1 766
2 766
3 766
4 766
5 766
6 766
7 766
8 766
9 766
10 766
11 766
12 766
13 766 60
14 766 60
15 766 60
16 766 60
17 766 60
18 766 60
19 766 60
20 766 60
21 766 60
22 766 60
23 766 60
24 766 60
25 766 60 65
26 766 60 65
27 766 60 65
28 766 60 65
29 766 60 65
30 766 60 65
31 766 60 65
32 766 60 65
33 766 60 65
34 766 60 65
35 766 60 65
36 766 60 65
37 766 60 65 70
38 766 60 65 70
39 766 60 65 70
40 766 60 65 70
41 766 60 65 70
42 766 60 65 70
43 766 60 65 70
44 766 60 65 70
45 766 60 65 70
46 766 60 65 70
47 766 60 65 70
48 766 60 65 70
49 766 60 65 70 75
50 766 60 65 70 75
51 766 60 65 70 75
52 766 60 65 70 75
53 766 60 65 70 75
54 766 60 65 70 75
55 766 60 65 70 75
56 766 60 65 70 75
57 766 60 65 70 75
58 766 60 65 70 75
59 766 60 65 70 75
60 766 60 65 70 75

Fases de Produccién
Fase 1 (mes8) 0 babacos
Fase 2 (mes 9) 8 babacos
Fase 3 (mes 10) 9 babacos
Fase 4 (mes 11) 10 babacos
Fase 5 (mes 12) 11 babacos
Mes PRODUCCION EN UNIDADES
Compra 1 | Compra 2 | Compra 3 | Compra 4 | Compra 5
1 0
2 0
3 0
4 0
5 0
6 0
7 0
8 0
9 6.128
10 6.894
11 7.660
12 8.426
13 8.426 0
14 8.426 0
15 8.426 0
16 8.426 0
17 8.426 0
18 8.426 0
19 8.426 0
20 8.426 0
21 8.426 480
22 8.426 540
23 8.426 600
24 8.426 660
25 8.426 660 0
26 8.426 660 0
27 8.426 660 0
28 8.426 660 0
29 8.426 660 0
30 8.426 660 0
31 8.426 660 0
32 8.426 660 0
33 8.426 660 520
34 8.426 660 585
35 8.426 660 650
36 8.426 660 715
37 8.426 660 715 0
38 8.426 660 715 0
39 8.426 660 715 0
40 8.426 660 715 0
41 8.426 660 715 0
42 8.426 660 715 0
43 8.426 660 715 0
44 8.426 660 715 0
45 8.426 660 715 560
46 8.426 660 715 630
47 8.426 660 715 700
48 8.426 660 715 770
49 8.426 660 715 770 0
50 8.426 660 715 770 0
51 8.426 660 715 770 0
52 8.426 660 715 770 0
53 8.426 660 715 770 0
54 8.426 660 715 770 0
55 8.426 660 715 770 0
56 8.426 660 715 770 0
57 8.426 660 715 770 600
58 8.426 660 715 770 675
59 8.426 660 715 770 750
60 8.426 660 715 770 825
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Produccion promedio

por planta
Grande | 30,0%
Mediano | 45,0%
Pequefio | 20,0%
Pérdida 5,0%
TOTAL 100,0%
DINAMICA DE PRODUCCION EN UNIDADES SEGUN TAMARO
Mes Compra 1 Compra 2 Compra 3 Compra 4 Compra 5
Grande | Mediano | Pequefio | Pérdida | Grande | Mediano | Pequefio | Pérdida | Grande | Mediano | Pequefio | Pérdida | Grande | Mediano | Pequeiio | Pérdida | Grande | Mediano | Pequefio | Pérdida
1 0 0 0 0
2 0 0 0 0
3 0 0 0 0
4 0 0 0 0
5 0 0 0 0
6 0 0 0 0
7 0 0 0 0
8 0 0 0 0
9 1838 2757 1.225 308
10 2.068 3.102 13718 346
1 2.298 3.447 1532 383
12 2521 3.791 1.685 423
13 2.521 3.791 1.685 423 0 0 0 0
14 2.521 3.791 1.685 423 0 0 0 0
15 2.521 3.791 1.685 423 0 0 0 0
16 2.521 3.791 1.685 423 0 0 0 0
i 2.521 3.791 1.685 423 0 0 0 0
18 2.521 3.791 1.685 423 0 0 0 0
19 2.521 3.791 1.685 423 0 0 0 0
20 2.521 3.791 1685 423 0 0 0 0
2 2.521 3.791 1.685 423 144 216 9% 24
22 2.521 3.791 1.685 423 162 243 108 21
23 2.521 3.791 1.685 423 180 210 120 30
24 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3
25 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 0 0 0 0
26 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 0 0 0 0
27 2521 3.791 1.685 423 198 297 132 K] 0 0 0 0
28 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 0 0 0 0
29 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 0 0 0 0
30 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 0 0 0 0
3l 2.521 3791 1.685 423 198 297 132 3 0 0 0 0
32 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 0 0 0 0
33 2521 3.791 1.685 423 198 297 132 33 156 234 104 26
34 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 175 263 17 30
3H 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 195 292 130 K]
36 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37
37 2521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 321 143 37 0 0 0 0
3B 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 0 0 0 0
39 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 0 0 0 0
40 2.521 3791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 0 0 0 0
4 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 33 214 321 143 37 0 0 0 0
42 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 321 143 37 0 0 0 0
43 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 321 143 37 0 0 0 0
44 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 0 0 0 0
45 2521 3.791 1.685 423 198 297 132 33 214 321 143 37 168 252 112 28
46 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 K] 214 32 143 37 189 283 126 32
47 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 K] 214 321 143 37 210 315 140 35
48 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 321 143 37 21 346 154 39
49 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 231 346 154 39 0 0 0 0
50 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 21 346 154 39 0 0 0 0
51 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 21 346 154 39 0 0 0 0
52 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 K] 214 32 143 37 231 346 154 39 0 0 0 0
53 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 231 346 154 39 0 0 0 0
54 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 21 346 154 39 0 0 0 0
55 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 321 143 37 231 346 154 39 0 0 0 0
56 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 321 143 37 231 346 154 39 0 0 0 0
57 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 231 346 154 39 180 210 120 30
58 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 32 143 37 231 346 154 39 202 303 135 3H
59 2.521 3.791 1.685 423 198 297 132 3 214 321 143 37 21 346 154 39 225 337 150 38
60 2.527 3.791 1.685 423 198 297 132 33 214 321 143 37 231 346 154 39 247 371 165 42
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Peso promedio en
Kilogramos

Grande 1,5
Mediano 0,85
Pequeio 0,58
Pérdida 0,45

TOTAL DE PRODUCCION EN UNIDADES SEGUN TAMARNO

TOTAL DE PRODUCCION EN KILOGRAMOS

Grande | Mediano | Pequefio | Pérdida
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
1.838 2.757 1.225 308
2.068 3.102 1.378 346
2.298 3.447 1.532 383
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.527 3.791 1.685 423
2.671 4.007 1.781 447
2.689 4.034 1.793 450
2.707 4.061 1.805 453
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.725 4.088 1.817 456
2.881 4.322 1.921 482
2.900 4.351 1.934 486
2.920 4.380 1.947 489
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
2.939 4.409 1.960 493
3.107 4.661 2.072 521
3.128 4.692 2.086 525
3.149 4,724 2.100 528
3.170 4.755 2.114 532
3.170 4.755 2.114 532
3.170 4.755 2.114 532
3.170 4.755 2.114 532
3.170 4.755 2.114 532
3.170 4.755 2.114 532
3.170 4,755 2.114 532
3.170 4.755 2.114 532
3.170 4.755 2.114 532
3.350 5.025 2.234 562
3.372 5.058 2.249 567
3.395 5.092 2.264 570
3.417 5.126 2.279 574

Grande | Mediano | Pequefio | Pérdida | Total

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0
2.757 2.343 711 139 5.811
3.102 2.637 799 156 6.538
3.447 2.930 889 172 7.266
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
3.791 3.222 977 190 7.990
4.007 3.406 1.033 201 8.445
4.034 3.429 1.040 203 8.502
4.061 3.452 1.047 204 8.559
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.088 3.475 1.054 205 8.616
4.322 3.674 1.114 217 9.109
4.350 3.698 1.122 219 9.170
4.380 3.723 1.129 220 9.232
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.409 3.748 1.137 222 9.293
4.661 3.962 1.202 234 9.824
4.692 3.988 1.210 236 9.890
4,724 4.015 1.218 238 9.957
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
4.755 4.042 1.226 239 10.023
5.025 4.271 1.296 253 10.592
5.058 4.299 1.304 255 10.662
5.093 4.328 1.313 257 10.734
5.126 4.357 1.322 258 10.804
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ANEXO 12. DETALLE COSTOS FIJOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS
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GASTOS SERVICIOS BASICOS
Costo
Descripcién Cantidad | Unidad Unitario Total/Anual Total/mes
Agua potable 12 Mes 12,00 144,00 12,00
Luz eléctrica 12 Mes 22,00 264,00 22,00
Teléfono 12 Mes 25,00 300,00 25,00
Servicio internet 12 Mes 28,00 336,00 28,00
TOTAL: 1.044,00 87,00
GASTOS SUELDOS Y SALARIOS
Némina Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Gerente General
Secretaria Contador $23.757,07 | $25.521,71 | $ 25.804,94 | $ 26.091,85 | 26.382,49
Jefe de produccién
Guardia
TOTAL: | $23.757,07 | $25.521,71 | $ 25.804,94 | $ 26.091,85 | 26.382,49
GASTOS DE DEPRECIACION
Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 el el
rescate
Maguinaria $ 393,13 $ 393,13 $393,13 | $393,13 | $393,13 | 1.965,66
Muebles y enseres $ 158,70 $158,70 | $158,70 | $158,70 | $158,70 | $ 793,50
Equipos de
computacion $ 296,33 $ 296,33 $ 296,33 $0,00 $0,00 $0,00
Edificios, construccions
y remodelaciones $ 794,91 $794,91 | $836,01 | $880,26 | $979,48 | 1.923,58
Vehiculo $ 2.440 $ 2.440 $ 2.440 $2.440 | $2.440 $ 0,00
TOTAL: | $4.083,07 | $4.083,07 | $4.124,18 | 3.872,09 | 3.971,31 | 14.682,7
GASTOS DE AMORTIZACION
Afo Am(_),rtiz Amqfti- ) ) ) ) ) Total_
Descripcion | Valor da acion zacion Ano | Aio | Aho | Afio | Ano Amq(tl-
——_ Anual | Mensual 1 2 3 4 5 zacion
USD USD USD
Constitucion
13334 | 5 267 53,34 |266,6|266,6 | 266,6 | 266,6 | 266,6 | 1.333,4
Registro de
Agricultura 52 5 10,40 2,08 10,40 10,40| 10,40 10,40 | 10,40 | 52,00
Limpia
TOTAL.: $ 277 $ 55 $277 |$277 |$277 |$277 |$277|$1.385
MANTENIMIENTO Y REPARACION
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Construcciéon
invernadero $ 600,00 | $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Maguinaria
TOTAL: | $600,00 | $ 600,00 600,00 600,00 $ 600,00
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SERVICIOS PRESTADOS

NOMINA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Asesor contable
Asesor Técnico
Asesor en Marketing y ventas
i $8.040,00 | $8.040,00 | $8.040,00 | $8.040,00 | $8.040,00
Trabajadores postcosecha
Vendedores
Personal venta - chofer
TOTAL: | $8.040,00 |$8.040,00 | $8.040,00 | $ 8.040,00 | $ 8.040,00
MATERIALES PARA LA VENTA
VALOR TOTAL TOTAL
DETALLE CANTIDAD | UNIDAD UsD MENSUAL ANUAL
Stands de exhibicion 3 Unidad 55,00 165,00 1.980,00
Bandejas de exhibicion 4 Unidad 10,00 40,00 480,00
Delantal tipo Bistro 2 Unidad 6,00 12,00 144,00
TOTAL.: 217,00 2.604,00
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
VALOR TOTAL TOTAL
DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD UNITARIO ANUAL MENSUAL
Escobas Unidad 6 3,20 19,20 1,60
Trapeador Unidad 6 4,50 27,00 2,25
Guantes de limpieza Unidad 20 1,00 20,00 1,67
Papel higiénico Paquete 3 9,70 29,10 2,43
Basureros grandes Unidad 4 12,00 48,00 4,00
Basureros pequefios | Unidad 4 8,00 32,00 2,67
Fundas de basura Paquete 5 3,20 16,00 1,33
Cepillos inodoros Unidad 5 2,40 12,00 1,00
Toallas desechables | Paquete 4 2,80 11,20 0,93
Ambientales Cajas 4 4,20 16,80 1,40
Jabon de limpieza Paquete 5 2,20 11,00 0,92
Jabén liquido (500 ml) | Botella 3 4,20 12,6 1,05
TOTAL: $ 348,00 28,24




GASTOS DE VENTAS
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SEGUROS
) VALOR ANUAL TOTAL
DESCRIPCION VALOR (2,7 %) ANUAL
Vehiculo 4.089,84 110,43 110,43
Muebles y equipos de oficina 2.827,00 76,33 76,33
Equipos 2.504,00 67,61 67,61
Invernadero 8.400,00 226,80 226,80
TOTAL: $ 700,08
MARKETING
COSTO TOTAL TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD | UNIDAD UNITARIO MESUAL ANUAL
Prensa Local
(El Heraldo) 20 mes 25,00 500,00 6.000,00
Radio Local
(Radio Paz y Bien) 20 mes 6,00 120,00 1.440,00
Tripticos 150 mes 0,31 46,50 558,00
Flyers 300 mes 0,05 15,00 180,00
TOTAL: 681,50 8.178,00
ANALISIS Y DESINFECTANTES
COSTO TOTAL TOTAL
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD UNITARIO ANUAL MESUAL
Analisis de suelo Analisis 2 25 50,0 4,2
Andlisis de agua Andlisis 2 30 60,0 50
Desinfectantes (cal) Kg. 42 0,4 16,8 1,4
TOTAL.: 126,80 $ 10,57




ANEXO 13. VALORACION DE ACTIVOS BIOLOGICOS

78.946

6.352

6.881

7.410

Valoracion del costo de las Capacidad Promedio (kg)
plantas por planta

Fase 1 $2,80 Afio Total

Fase 2 $105,86 1 23,02

2 83,76

3 83,76

4 83,76

5 83,76

CANTIDAD DE PLANTAS VALORACION
Mes Mes
Compral Compra 2 Compra 3 Compra 4 Compra5 Fase 1 Fase 2 TOTAL

1 766 1 2.144,80 2.144,80
2 766 2 2.144,80 2.144,80
3 766 3 2.144,80 2.144,80
4 766 4 2.144,80 2.144,80
5 766 5 2.144,80 2.144,80
6 766 6 2.144,80 2.144,80
7 766 7 2.144,80 2.144,80
8 766 8 2.144,80 2.144,80
9 766 9 81.090,56 81.090,56
10 766 10 81.090,56 81.090,56
11 766 11 81.090,56 81.090,56
12 766 12 81.090,56 81.090,56
13 766 60 13 168,00 81.090,56 81.258,56
14 766 60 14 168,00 81.090,56 81.258,56
15 766 60 15 168,00 81.090,56 81.258,56
16 766 60 16 168,00 81.090,56 81.258,56
17 766 60 17 168,00 81.090,56 81.258,56
18 766 60 18 168,00 81.090,56 81.258,56
19 766 60 19 168,00 81.090,56 81.258,56
20 766 60 20 168,00 81.090,56 81.258,56
21 766 60 21 87.442,30 87.442,30
22 766 60 22 87.442,30 87.442,30
23 766 60 23 87.442,30 87.442,30
24 766 60 24 87.442,30 87.442,30
25 766 60 65 25 182,00 87.442,30 87.624,30
26 766 60 65 26 182,00 87.442,30 87.624,30
27 766 60 65 27 182,00 87.442,30 87.624,30
28 766 60 65 28 182,00 87.442,30 87.624,30
29 766 60 65 29 182,00 87.442,30 87.624,30
30 766 60 65 30 182,00 87.442,30 87.624,30
31 766 60 65 31 182,00 87.442,30 87.624,30
32 766 60 65 32 182,00 87.442,30 87.624,30
33 766 60 65 33 94.323,35 94.323,35
34 766 60 65 34 94.323,35 94.323,35
35 766 60 65 35 94.323,35 94.323,35
36 766 60 65 36 94.323,35 94.323,35
37 766 60 65 70 37 196,00 94.323,35 94.519,35
38 766 60 65 70 38 196,00 94.323,35 94.519,35
39 766 60 65 70 39 196,00 94.323,35 94.519,35
40 766 60 65 70 40 196,00 94.323,35 94.519,35
41 766 60 65 70 41 196,00 94.323,35 94.519,35
42 766 60 65 70 42 196,00 94.323,35 94.519,35
43 766 60 65 70 43 196,00 94.323,35 94.519,35
44 766 60 65 70 44 196,00 94.323,35 94.519,35
45 766 60 65 70 45 101.733,71 101.733,71
46 766 60 65 70 46 101.733,71 101.733,71
47 766 60 65 70 47 101.733,71 101.733,71
43 766 60 65 70 48 101.733,71 101.733,71
49 766 60 65 70 75 49 210,00 101.733,71 101.943,71
50 766 60 65 70 75 50 210,00 101.733,71 101.943,71
51 766 60 65 70 75 51 210,00 101.733,71 101.943,71
52 766 60 65 70 75 52 210,00 101.733,71 101.943,71
53 766 60 65 70 75 53 210,00 101.733,71 101.943,71
54 766 60 65 70 75 54 210,00 101.733,71 101.943,71
55 766 60 65 70 75 55 210,00 101.733,71 101.943,71
56 766 60 65 70 75 56 210,00 101.733,71 101.943,71
57 766 60 65 70 75 57 109.673,39 109.673,39
58 766 60 65 70 75 58 109.673,39 109.673,39
59 766 60 65 70 75 59 109.673,39 109.673,39
60 766 60 65 70 75 60 109.673,39 109.673,39

7.940

] 74
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESCENARIO OPTIMISTA - APALANCADO

ANOS
1 2 3 4 5

INGRESOS OPERACIONALES 43.691 153.218 165.235| 178.236 192.210
Ventas Directas 14.645 51.358 55.386 59.744 64.428
Ventas Indirectas 29.046 101.860 109.849 | 118.492 127.782
COSTO DE VENTAS 16.871 34.595 42.317 44.874 47.614
Servicios Basicos Produccion 300 300 300 300 300
Costo de produccién 4.814 5.191 5.600 6.040 6.511
Coste de embasado - venta directa 366 1.284 1.385 1.494 1.611
Coste de embasado - venta 6.407| 22.469| 24231| 26.138| 28.187
indirecta

Personal Operativo 4,983 5.351 10.802 10.903 11.005
UTILIDAD BRUTA 26.821 118.623 122.917| 133.362 144.596
EGRESOS OPERACIONALES 47.803 49,568 49.892 49.927 50.317
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.366 40.131 40.455 40.490 40.880
Gastos Servicios Basicos 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044
Gastos Sueldos y salarios 23.757 25.522 25.805 26.092 26.382
Depreciaciones 4.083 4.083 4.124 3.872 3.971
Amortizaciones 277 277 277 277 277
Servicios prestados (asesoria 8.040 8.040 8.040|  8.040 8.040
externa)

Materiales para la venta 217 217 217 217 217
Mantenimiento 600 600 600 600 600
Suministros de oficina y limpieza 348 348 348 348 348
GASTOS DE VENTAS 9.437 9.437 9.437 9.437 9.437
Seguro 700 700 700 700 700
Marketing 8.178 8.178 8.178 8.178 8.178
Transporte (gasolina) 432 432 432 432 432
Analisis y desinfectantes 127 127 127 127 127
UTILIDAD OPERACIONAL (20.983) 69.055 73.025 83.435 94.279
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Cambio en Valoracion AB 78.946 6.352 6.881 7.410 7.940
UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACION E IMPUESTOS (20.983) 69.055 73.025 83.435 94.279
Gastos Financieros 3.353 2.682 2.012 1.341 671
Utilidad antes de participacion (24.335)|  66.373|  71.014| 82.094|  93.609
Laboral
Participacion Laboral (15%) 0 9.956 10.652 12.314 14.041
gg‘;\?:d antes de Impuesto a la 24335)| 56.417| 60.362| 69.780|  79.567
Impuesto a la Renta (22%) 0 12.412 13.280 15.352 17.505
UTILIDAD NETA (24.335) 44.005 47.082 54.428 62.062
UL DD RIET A - Vel s 54611| 50.357| 53.963| 61.839|  70.002
Bioldgico
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
ESCENARIO PESIMISTA - APALANCADO
ANOS
1 2 3 4 5
INGRESOS OPERACIONALES 35.368 127.621 137.628 | 148.448 160.086
Ventas Directas 11.855 42.778 46.132 49.759 53.660
Ventas Indirectas 23.513 84.843 91.496 98.689 106.426
COSTO DE VENTAS 15.580 30.627 38.038 40.256 42.634
Servicios Basicos Produccién 300 300 300 300 300
Costo de produccién 4.814 5.191 5.600 6.040 6.511
Coste de embasado - venta directa 296 1.069 1.153 1.244 1.342
Coste de embasado - venta
indirecta 5.187 18.715 20.183 21.770 23.476
Personal Operativo 4,983 5.351 10.802 10.903 11.005
UTILIDAD BRUTA 19.788 96.994 99.590| 108.192 117.452
EGRESOS OPERACIONALES 47.803 49.568 49.892 49.927 50.317
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.366 40.131 40.455 40.490 40.880
Gastos Servicios Basicos 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044
Gastos Sueldos y salarios 23.757 25.522 25.805 26.092 26.382
Depreciaciones 4.083 4.083 4.124 3.872 3.971
Amortizaciones 277 277 277 277 277
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Servicios prestados (asesoria

8.040 8.040 8.040 8.040 8.040
externa)
Materiales para la venta 217 217 217 217 217
Mantenimiento 600 600 600 600 600
Suministros de oficina y limpieza 348 348 348 348 348
GASTOS DE VENTAS 9.437 9.437 9.437 9.437 9.437
Seguro 700 700 700 700 700
Marketing 8.178 8.178 8.178 8.178 8.178
Transporte (gasolina) 432 432 432 432 432
Analisis y desinfectantes 127 127 127 127 127
UTILIDAD OPERACIONAL (28.016) 47.427 49.698 58.265 67.135
Cambio en Valoracién AB 78.946 6.352 6.881 7.410 7.940
UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACION E IMPUESTOS (28.016) 47.427 49.698 58.265 67.135
Gastos Financieros 3.353 2.682 2.012 1.341 671
Utilidad antes de participacion (31.368)|  44.745|  47.686| 56.924|  66.465
Laboral
Participacion Laboral (15%) 0 6.712 7.153 8.539 9.970
gg'r']‘::d antes de Impuesto a la (31.368)|  38.033|  40533| 48386|  56.495
Impuesto a la Renta (22%) 0 8.367 8.917 10.645 12.429
UTILIDAD NETA (31.368) 29.666 31.616 37.741 44.066
L T C e 47578|  36.017| 38.497| 45151| 52.006
Biol6gico
DESAPALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
ESCENARIO NORMAL - DESAPALANCADO
ANOS

1 2 3 4 5
INGRESOS OPERACIONALES 39.530 140.400 151.411| 163.302 176.100
Ventas Directas 13.250 47.061 50.752 54.738 59.028
Ventas Indirectas 26.280 93.338 100.659 | 108.564 117.072
COSTO DE VENTAS 16.226 32.608 40.174| 42.559 45.116
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Servicios Basicos Produccion 300 300 300 300 300
Costo de produccion 4.814 5.191 5.600 6.040 6.511
Coste de embasado - venta directa 331 1.177 1.269 1.368 1.476
Coste de embasado - venta 5797| 20589|  22.204| 23.948|  25.825
indirecta

Personal Operativo 4.983 5.351 10.802 10.903 11.005
UTILIDAD BRUTA 23.304 107.792 111.237| 120.743 130.984
EGRESOS OPERACIONALES 47.803 49.568 49.892 49.927 50.317
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.366 40.131 40.455 40.490 40.880
Gastos Servicios Basicos 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044
Gastos Sueldos y salarios 23.757 25.522 25.805 26.092 26.382
Depreciaciones 4.083 4.083 4.124 3.872 3.971
Amortizaciones 277 277 277 277 277
Servicios prestados (asesoria 8.040 8.040 8.040|  8.040 8.040
externa)

Materiales para la venta 217 217 217 217 217
Mantenimiento 600 600 600 600 600
Suministros de oficina y limpieza 348 348 348 348 348
GASTOS DE VENTAS 9.437 9.437 9.437 9.437 9.437
Seguro 700 700 700 700 700
Marketing 8.178 8.178 8.178 8.178 8.178
Transporte (gasolina) 432 432 432 432 432
Analisis y desinfectantes 127 127 127 127 127
UTILIDAD OPERACIONAL (24.499) 58.224 61.344 70.816 80.667
Cambio en Valoraciéon AB 78.946 6.352 6.881 7.410 7.940
UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION E IMPUESTOS (24.499) 58.224 61.344 70.816 80.667
Utilidad antes de participacion (24.499)|  58.224|  61.344| 70.816|  80.667
Laboral

Participacion Laboral (15%) 0 8.734 9.202 10.622 12.100
poidadantes de lmpuestoala | (54.499)|  40.490|  52.143| 60194|  68.567
Impuesto a la Renta (22%) 0 10.888 11.471 13.243 15.085
UTILIDAD NETA (24.499) 38.602 40.671 46.951 53.482
ALY (B3 K125 = WEL /Gt 54.447 44.954 47.552 54.361 61.422

Bioldgico
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESCENARIO OPTIMISTA - DESAPALANCADO

ANOS
1 2 3 4 5

INGRESOS OPERACIONALES 43.691 153.218 165.235| 178.236 192.210
Ventas Directas 14.645 51.358 55.386 59.744 64.428
Ventas Indirectas 29.046 101.860 109.849| 118.492 127.782
COSTO DE VENTAS 16.871 34.595 42.317 44.874 47.614
Servicios Basicos Produccion 300 300 300 300 300
Costo de produccion 4.814 5.191 5.600 6.040 6.511
Coste de embasado - venta directa 366 1.284 1.385 1.494 1.611
Coste de embasado - venta

indirecta 6.407 22.469 24.231 26.138 28.187
Personal Operativo 4.983 5.351 10.802 10.903 11.005
UTILIDAD BRUTA 26.821 118.623 122.917| 133.362 144.596
EGRESOS OPERACIONALES 47.803 49.568 49.892 49.927 50.317
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.366 40.131 40.455 40.490 40.880
Gastos Servicios Bésicos 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044
Gastos Sueldos y salarios 23.757 25.522 25.805 26.092 26.382
Depreciaciones 4.083 4.083 4.124 3.872 3.971
Amortizaciones 277 277 277 277 277
Servicios prestados (asesoria 8.040 8.040 8.040|  8.040 8.040
externa)

Materiales para la venta 217 217 217 217 217
Mantenimiento 600 600 600 600 600
Suministros de oficina y limpieza 348 348 348 348 348
GASTOS DE VENTAS 9.437 9.437 9.437 9.437 9.437
Seguro 700 700 700 700 700
Marketing 8.178 8.178 8.178 8.178 8.178
Transporte (gasolina) 432 432 432 432 432
Analisis y desinfectantes 127 127 127 127 127
UTILIDAD OPERACIONAL (20.983) 69.055 73.025 83.435 94.279
Cambio en Valoraciéon AB 78.946 6.352 6.881 7.410 7.940
UTILIDAD ANTES DE (20.983)|  69.055|  73.025| 83.435|  94.279

PARTICIPACION E IMPUESTOS
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Utilidad antes de participacion

(20.983) 69.055 73.025 83.435 94.279
Laboral
Participacion Laboral (15%) 0 10.358 10.954 12.515 14.142
gg'r']‘::d antes de Impuesto a la (20.983)|  58.697| 62.071| 70.920|  80.137
Impuesto a la Renta (22%) 0 12.913 13.656 15.602 17.630
UTILIDAD NETA (20.983) 45.784 48.416 55.317 62.507
UTIFIDABDINEFA SVal. Act. 57.963| 52.135| 55207| 62728|  70.447
Biolbgico
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
ESCENARIO PESIMISTA - DESAPALANCADO
ANOS
1 2 3 4 5
INGRESOS OPERACIONALES 35.368 127.621 137.628 | 148.448 160.086
Ventas Directas 11.855 42.778 46.132 49.759 53.660
Ventas Indirectas 23.513 84.843 91.496 98.689 106.426
COSTO DE VENTAS 15.580 30.627 38.038 40.256 42.634
Servicios Basicos Produccién 300 300 300 300 300
Costo de produccion 4.814 5.191 5.600 6.040 6.511
Coste de embasado - venta directa 296 1.069 1.153 1.244 1.342
Coste de embasado - venta 5187| 18715| 20.183| 21.770|  23.476
indirecta
Personal Operativo 4,983 5.351 10.802 10.903 11.005
UTILIDAD BRUTA 19.788 96.994 99.590| 108.192 117.452
EGRESOS OPERACIONALES 47.803 49.568 49.892 49,927 50.317
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.366 40.131 40.455 40.490 40.880
Gastos Servicios Basicos 1.044 1.044 1.044 1.044 1.044
Gastos Sueldos y salarios 23.757 25.522 25.805 26.092 26.382
Depreciaciones 4.083 4.083 4.124 3.872 3.971
Amortizaciones 277 277 277 277 277
Servicios prestados (asesoria 8.040 8.040 8.040|  8.040 8.040
externa)
Materiales para la venta 217 217 217 217 217
Mantenimiento 600 600 600 600 600
Suministros de oficina y limpieza 348 348 348 348 348
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GASTOS DE VENTAS 9.437 9.437 9.437 9.437 9.437
Seguro 700 700 700 700 700
Marketing 8.178 8.178 8.178 8.178 8.178
Transporte (gasolina) 432 432 432 432 432
Analisis y desinfectantes 127 127 127 127 127
UTILIDAD OPERACIONAL (28.016) 47.427 49.698 58.265 67.135
Cambio en Valoracion AB 78.946 6.352 6.881 7.410 7.940
UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION E IMPUESTOS (28.016) 47.427 49.698 58.265 67.135
Utilidad antes de participacion (28.016)|  47.427|  49.698| 58265|  67.135
Laboral

Participacion Laboral (15%) 0 7.114 7.455 8.740 10.070
gg'r']‘::d antes de Impuesto a la (28.016)|  40.313|  42.243| 49526|  57.065
Impuesto a la Renta (22%) 0 8.869 9.294 10.896 12.554
UTILIDAD NETA (28.016) 31.444 32.950 38.630 44511
ATLIDIAD) (S = VL, A 50.930| 37.796| 30.831| 46.040|  52.451
Bioldgico
ANEXO 15. BALANCE GENERAL
ESCENARIO NORMAL APALANCADO

BALANCE GENERAL PROYECTADO
ESCENARIO NORMAL - APALANCADO
0 1 2 3 4 5

ACTIVO 108.835,6 | 153.959,0|171.817,1 | 217.529,0 | 252.770,0 | 293.482,8
Activo Corriente 37.000,0 7.537,8| 22.582,1| 47.129,4| 75.108,5|107.947,2

Disponible en Caja 37.000,0| 3.700,8| 8.954,0| 32.432,4| 59.257,3| 90.853,7

Caja 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0 1.000,0| 1.000,0

Efectivo 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0

Bancos 36.000,0 2.700,8 7.954,0| 31.432,4| 58.257,3| 89.853,7

Cuenta Corriente 36.000,0 2.700,8 7.954,0| 31.432,4| 58.257,3| 89.853,7
Cuentas por Cobrar 0,0 2.190,0 7.778,2 8.388,2 9.047,0 9.756,0

Cuentas por Cobrar 0,0 2.190,0 7.778,2 8.388,2 9.047,0 9.756,0
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Inventarios 00| 1.647,1| 5.850,0| 6.308,8| 6.804,2| 7.3375
Inventario de Produccion 00| 1.647,1| 5.850,0| 6.308,8| 6.804,2| 7.3375
Activo Biolbdgico 2.144,8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Plantas de babaco 2.144,8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7 |109.673,4
Activos Fijos 68.305,4| 68.305,4| 69.127,6| 70.012,6| 70.970,6| 71.997,0
Terreno 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0
Maquinaria y Equipo 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3
522%%%5;33%20'0”65 15.898,1| 15.898,1| 16.720,3| 17.6053| 18.563,3| 19.589,6
Vehiculo 12.200,0 | 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0
Muebles y Enseres 1.587,0| 1.587,0 1.587,0| 1.587,0 1.587,0 1.587,0
Equipos de Computacion 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0
Depreciaciones 0,0] 4.083,1| 4.083,1| 4.124,2| 3.872,1| 3.9713
Depreciaciones
Acumuladas Activos 0,0 4.083,1 8.166,1| 12.290,3| 16.162,4| 20.133,7
Fijos
Activos Intangibles 1.3854| 1.3854| 1.3854| 1.3854 1.385,4| 1.3854
Amortizaciones 0,0 277,1 277,1 277,1 277,1 277,1
Amortizaciones
Acumuladas Activos 0,0 277,1 554,2 831,2 1.108,3 1.385,4
Intangibles
PASIVO 30.255,0| 24.284,2| 18.344,9| 21.308,1| 16.895,3| 12.542,1
Pasivo Corriente 401,2 401,2 8.763,9 9.366,6 | 10.924,6| 12.542,1
pouentas por Pagar 401,2|  401,2| 4326 466,6| 5033| 542,6
Proveedores 401,2 401,2 432,6 466,6 503,3 542,6
Participacién laboral 0,0 0,0 8.331,3 8.899,9| 10.421,3| 11.999,5
Participacion laboral 0,0 0,0 8.331,3 8.899,9| 10.421,3| 11.999,5
Pasivo Largo Plazo 29.853,8| 23.883,0| 17.912,3| 11.941,5 5.970,8 0,0
Préstamo Bancario 29.853,8| 23.883,0| 17.912,3| 11.9415 5.970,8 0,0
PATRIMONIO 78.580,7 | 129.674,8 | 161.803,5 | 196.220,9 | 235.874,7 | 280.940,7
Capital Social 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7
Utilidad / Pérdida 0,0| 51.094,1| 43.175,9| 46.218,8| 53.472,3| 60.977,3
Utilidades Retenidas 0,0| 51.094,1| 83.222,8|117.640,3|157.294,0|202.360,1
Dividendos Pagados 0,0 0,0| 11.047,3| 11.801,3| 13.818,6| 15.911,3
VAL (PSS < 108.835,6 | 153.959,0|180.148,4 | 217.529,0 | 252.770,0 | 293.482,8

PATRIMONIO
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

ESCENARIO OPTIMISTA - APALANCADO

0 1 2 3 4 5
ACTIVO 108.835,6 | 157.475,5|178.735,7 | 233.245,4 | 274.483,6 | 321.662,7
Activo Corriente 37.000,0| 11.054,3| 29.500,7| 59.341,6| 93.036,4|132.043,5
Disponible en Caja 37.000,0| 6.813,3| 14.628,3| 43.302,8| 75.735,6|113.386,3
Caja 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0 1.000,0| 1.000,0
Efectivo 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0 1.000,0| 1.000,0
Bancos 36.000,0 5.813,3| 13.628,3| 42.302,8| 74.735,6|112.386,3
Cuenta Corriente 36.000,0| 5.813,3| 13.628,3| 42.302,8| 74.735,6|112.386,3
Cuentas por Cobrar 0,0 2.420,5 8.488,3 9.154,1 9.874,3| 10.648,5
Cuentas por Cobrar 0,0 2.420,5 8.488,3 9.154,1 9.874,3| 10.648,5
Inventarios 0,0 1.820,5 6.384,1 6.884,8 7.426,5 8.008,7
Inventario de Produccion 0,0 1.820,5 6.384,1 6.884,8 7.426,5 8.008,7
Activo Biolodgico 2.144,8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Plantas de babaco 2.144,8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Activos Fijos 68.305,4| 68.305,4| 69.127,6| 70.012,6 | 70.970,6| 71.997,0
Terreno 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0
Maquinaria y Equipo 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3
Sﬂgﬁzsdefggzgggc'ones 15.898,1| 15.898,1| 16.720,3| 17.6053| 18.563,3| 19.589,6
Vehiculo 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0
Muebles y Enseres 1.587,0 1.587,0 1.587,0 1.587,0 1.587,0 1.587,0
Equipos de Computacion 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0
Depreciaciones 0,0 4.083,1 4.083,1 4.124,2 3.872,1 3.971,3
Depreciaciones
Acumuladas Activos 0,0 4.083,1 8.166,1| 12.290,3| 16.162,4| 20.133,7
Fijos
Activos Intangibles 1.385,4 1.385,4 1.385,4 1.385,4 1.385,4 1.385,4
Amortizaciones 0,0 277,1 277,1 277,1 277,1 277,1
Amortizaciones
Acumuladas Activos 0,0 277,1 554,2 831,2 1.108,3 1.385,4
Intangibles
PASIVO 30.255,0| 24.284,2| 18.344,9| 23.060,2| 18.788,2| 14.583,9
Pasivo Corriente 401,2 401,2| 10.388,6| 11.118,7| 12.817,4| 14.583,9
P(r::\f’:éjz g Pagar 401,2 401,2 432,6 466,6 503,3 542,6
Proveedores 401,2 401,2 432,6 466,6 503,3 542,6
Participacién laboral 0,0 0,0 9.956,0| 10.652,0| 12.314,1| 14.041,3
Participacion laboral 0,0 0,0 9.956,0| 10.652,0| 12.314,1| 14.041,3
Pasivo Largo Plazo 29.853,8| 23.883,0| 17.912,3| 11.9415 5.970,8 0,0
Préstamo Bancario 29.853,8| 23.883,0| 17.912,3| 11.9415 5.970,8 0,0
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PATRIMONIO 78.580,7 | 133.191,3 | 170.346,8 | 210.185,2 | 255.695,4 | 307.078,8
Capital Social 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7
Utilidad / Pérdida 0,0| 54.610,6| 50.357,1| 53.963,0| 61.838,7| 70.002,2
Utilidades Retenidas 0,0| 54.610,6| 91.766,1|131.604,6 | 177.114,7 | 228.498,2
Dividendos Pagados 0,0 0,0| 13.201,6| 14.124,6| 16.328,5| 18.618,7
O 108.835,6 | 157.475,5 | 188.691,7 | 233.245,4 | 274.483,6 | 321.662,7
ESCENARIO PESIMISTA APALANCADO
BALANCE GENERAL PROYECTADO
ESCENARIO PESIMISTA - APALANCADO
0 1 2 3 4 5
ACTIVO 108.835,6 | 150.442,5 | 164.909,2 | 201.849,4 | 231.130,0 | 265.415,7
Activo Corriente 37.000,0| 4.021,3| 15.674,2| 34.943,8| 57.233,7| 83.939,6
Disponible en Caja 37.000,0 588,2| 3.286,4| 21.584,6| 42.824,3| 68.400,5
Caja 1.000,0 588,2| 1.000,0| 1.000,0/ 1.000,0| 1.000,0
Efectivo 1.000,0 588,2| 1.000,0| 1.000,0/ 1.000,0| 1.000,0
Bancos 36.000,0 0,0| 22864 205846 41.824,3| 67.400,5
Cuenta Corriente 36.000,0 0,0 2.286,4| 20.584,6| 41.824,3| 67.400,5
Cuentas por Cobrar 00| 1.9594| 70703| 76246 82241| 88688
Cuentas por Cobrar 00| 1.9594| 70703| 7.6246| 82241| 8.8688
Inventarios 00| 1473,7| 53176| 57345| 6.1854| 6.670,2
Inventario de Produccion 0,0 1.473,7 5.317,6 5.734,5 6.185,4 6.670,2
Activo Biolégico 2.144,8| 81.090,6| 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Plantas de babaco 2.144,8| 81.090,6| 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Activos Fijos 68.305,4| 68.3054| 69.127,6| 70.012,6| 70.970,6| 71.997,0
Terreno 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0
Magquinaria y Equipo 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3
5‘2;2%%%5:;;3%20'0”65 15.898,1| 15.898,1| 16.720,3| 17.605,3| 18.563,3| 19.589,6
Vehiculo 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0
Muebles y Enseres 1.587,0| 1.587,0| 15870/ 15870 15870/ 1.587,0
Equipos de Computacion 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0
Depreciaciones 0,0 4.0831| 40831 41242 38721| 3.9713
Depreciaciones
Acumuladas Activos 0,0 4.0831| 8.166,1| 12.290,3| 16.162,4| 20.1337
Fijos
Activos Intangibles 1.3854| 1.3854| 1.3854| 13854 13854| 1.3854
Amortizaciones 0,0 277,1 277,1 277,1 277,1 277,1
ﬁgﬁlré'j?ﬂgggisbfé‘;”m' 0,0 2771 554,2 831,2| 1.108,3| 1.3854
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PASIVO 30.255,0| 24.720,4| 18.344,9| 19.561,1| 15.012,7| 10.512,3
Pasivo Corriente 401,2 837,4 7.144,3 7.619,6 9.042,0| 10.512,3
Cuentas por Pagar 401,2| 4012| 4326| 4666| 5033| 542,6

Proveedores

Proveedores 401,2 401,2 432,6 466,6 503,3 542,6
Participacién laboral 0,0 0,0 6.711,7 7.153,0 8.538,7 9.969,7
Participacion laboral 0,0 0,0 6.711,7 7.153,0 8.538,7 9.969,7

Pasivo Largo Plazo 29.853,8| 23.883,0| 17.912,3| 11.941,5 5.970,8 0,0
Préstamo Bancario 29.853,8| 23.883,0| 17.912,3| 11.941,5 5.970,8 0,0

PATRIMONIO 78.580,7 | 126.158,3 | 153.276,0 | 182.288,3 | 216.117,3 | 254.903,4

Capital Social 78.580,7 | 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7| 78.580,7
Utilidad / Pérdida 0,0| 47577,7| 36.017,4| 38.497,1| 45.151,2| 52.006,0

Utilidades Retenidas 0,0| 47.577,7| 74.695,3|103.707,7|137.536,6 | 176.322,7
Dividendos Pagados 0,0 0,0 8.899,7 9.484,8| 11.322,3| 13.219,9

TOTAL PASIVO +

PATRIMONIO 108.835,6 | 150.878,7 | 171.620,9 | 201.849,4 | 231.130,0 | 265.415,7

ESCENARIO NORMAL DESAPALANCADO

BALANCE GENERAL PROYECTADO
ESCENARIO NORMAL - DESAPALANCADO
0 1 2 3 4 5

ACTIVO 108.835,6 | 163.282,3 | 187.953,6 | 241.273,9 | 283.007,4 | 329.901,6

Activo Corriente 37.000,0| 16.861,1| 38.718,6| 70.270,8|104.943,6|144.164,8
Disponible en Caja 37.000,0| 13.024,1| 25.090,5| 55.573,8| 89.092,4|127.071,3
Caja 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0

Efectivo 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0 1.000,0
Bancos 36.000,0| 12.024,1| 24.090,5| 54.573,8| 88.092,4|126.071,3
Cuenta Corriente 36.000,0| 12.024,1| 24.090,5| 54.573,8| 88.092,4|126.071,3

Cuentas por Cobrar 0,0 2.190,0 7.778,2 8.388,2 9.047,0 9.756,0
Cuentas por Cobrar 0,0 2.190,0 7.778,2 8.388,2 9.047,0 9.756,0

Inventarios 0,0 1.647,1 5.850,0 6.308,8 6.804,2 7.337,5

Inventario de Produccion 0,0 1.647,1 5.850,0 6.308,8 6.804,2 7.337,5

Activo Bioldgico 2.144,8| 81.090,6| 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4

Plantas de babaco 2.144.8| 81.090,6| 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Activos Fijos 68.305,4| 68.305,4| 69.127,6| 70.012,6| 70.970,6| 71.997,0

Terreno 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0

Maquinaria y Equipo 3.931,3 3.931,3 3.931,3 3.931,3 3.931,3 3.931,3

Edificios, Construcciones | 15 g95 1| 158981 | 16.7203| 17.6053| 18.5633| 19.589,6

y Remodelaciones
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Vehiculo 12.200,0 | 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0
Muebles y Enseres 1.587,0| 1.587,0 1.587,0| 1.587,0 1.587,0 1.587,0
Equipos de Computacion 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0
Depreciaciones 0,0| 4.083,1| 4.083,1| 4.1242| 3.872,1| 3.971,3
Depreciaciones
Acumuladas Activos 0,0| 4.083,1| 8.166,1| 12.290,3| 16.162,4| 20.133,7
Fijos
Activos Intangibles 1.385,4 1.385,4 1.385,4 1.385,4 1.385,4 1.385,4
Amortizaciones 0,0 277,1 277,1 277,1 277,1 277,1
Amortizaciones
Acumuladas Activos 0,0 277,1 554,2 831,2 1.108,3 1.385,4
Intangibles

PASIVO 401,2 401,2 432,6| 9.668,3| 11.125,7| 12.642,6
Pasivo Corriente 401,2 401,2| 9.166,2| 9.668,3| 11.125,7| 12.642,6
Cuentas por Pagar 401,2|  401,2| 4326 466,6| 5033| 542,6
Proveedores

Proveedores 401,2 401,2 432,6 466,6 503,3 542,6

Participacién laboral 0,0 0,0 8.733,6 9.201,7| 10.622,4| 12.100,1

Participacion laboral 0,0 0,0 8.733,6 9.201,7| 10.622,4| 12.100,1
PATRIMONIO 108.434,4 | 162.881,2 | 196.254,6 | 231.605,6 | 271.881,7 | 317.258,9
Capital Social 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4
Utilidad / Pérdida 0,0| 54.446,7| 44.954,1| 47.552,4| 54.361,4| 61.421,9
Utilidades Retenidas 0,0| 54.446,7| 87.820,1|123.171,2|163.447,3 |208.824,5
Dividendos Pagados 0,0 0,0| 11.580,7| 12.201,4| 14.085,3| 16.044,7
TOTAL PASIVO +

PATRIMONIO 108.835,6 | 163.282,3 | 196.687,2 | 241.273,9 | 283.007,4 | 329.901,6
ESCENARIO OPTIMISTA DESAPALANCADO
BALANCE GENERAL PROYECTADO
ESCENARIO OPTIMISTA - DESAPALANCADO
0 1 2 3 4 5

ACTIVO 108.835,6 | 166.798,8 | 194.872,2 | 256.990,3 | 304.721,0 | 358.081,5
Activo Corriente 37.000,0| 20.377,6| 45.637,3| 82.483,0|122.871,5|168.261,1
Disponible en Caja 37.000,0| 16.136,6| 30.764,8| 66.444,2|105.570,7 | 149.603,9
Caja 1.000,0| 1.000,0 1.000,0| 1.000,0 1.000,0 1.000,0
Efectivo 1.000,0| 1.000,0 1.000,0| 1.000,0 1.000,0 1.000,0
Bancos 36.000,0| 15.136,6| 29.764,8| 65.444,2|104.570,7 | 148.603,9
Cuenta Corriente 36.000,0| 15.136,6| 29.764,8| 65.444,2|104.570,7 | 148.603,9
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Cuentas por Cobrar 0,0 2.420,5 8.488,3 9.154,1 9.874,3| 10.648,5
Cuentas por Cobrar 0,0 2.420,5 8.488,3 9.154,1 9.874,3| 10.648,5
Inventarios 0,0/ 1.8205| 6.384,1| 6.884,8| 7.426,5| 8.008,7
Inventario de Produccion 0,0 1.8205| 6.384,1| 6.884,8| 7.426,5| 8.008,7
Activo Bioldgico 2.144,8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Plantas de babaco 2.144,8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Activos Fijos 68.305,4| 68.305,4| 69.127,6| 70.012,6| 70.970,6| 71.997,0
Terreno 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0
Maquinaria y Equipo 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3
522%%%5;33%20'0”65 15.898,1| 15.898,1| 16.720,3| 17.6053| 18.563,3| 19.589,6
Vehiculo 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0
Muebles y Enseres 1.587,0| 1.587,0 1.587,0| 1.587,0 1.587,0 1.587,0
Equipos de Computacion 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0
Depreciaciones 0,0 4.083,1 4.083,1 4,124,2 3.872,1 3.971,3
Depreciaciones
Acumuladas Activos 0,0 4.083,1 8.166,1| 12.290,3| 16.162,4| 20.133,7
Fijos
Activos Intangibles 1.3854| 1.3854| 1.3854| 1.3854 1.385,4| 1.3854
Amortizaciones 0,0 277,1 277,1 277,1 277,1 277,1
Amortizaciones
Acumuladas Activos 0,0 277,1 554,2 831,2 1.108,3 1.385,4
Intangibles
PASIVO 401,2 401,2 432,6 | 11.420,4| 13.018,6| 14.684,4
Pasivo Corriente 401,2 401,2| 10.790,9| 11.420,4| 13.018,6| 14.684,4
pouentas por Pagar 401,2|  401,2| 4326 466,6| 5033| 5426
Proveedores 401,2 401,2 432,6 466,6 503,3 542,6
Participacién laboral 0,0 0,0| 10.358,3| 10.953,8| 12.515,2| 14.1419
Participacion laboral 0,0 0,0| 10.358,3| 10.953,8| 12.515,2| 14.1419
PATRIMONIO 108.434,4 | 166.397,7 | 204.797,9 | 245.569,9 | 291.702,4 | 343.397,0
Capital Social 108.434,41108.434,41108.434,4 | 108.434,4 1 108.434,4 | 108.434,4
Utilidad / Pérdida 0,0| 57.963,2| 52.135,3| 55.296,7| 62.727,8| 70.446,7
Utilidades Retenidas 0,0| 57.963,2| 96.363,5|137.135,5|183.268,0 | 234.962,6
Dividendos Pagados 0,0 0,0| 13.735,1| 14.524,7| 16.595,2| 18.752,1
VAL (PSS < 108.835,6 | 166.798,8 | 205.230,5 | 256.990,3 | 304.721,0 | 358.081,5

PATRIMONIO
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

ESCENARIO PESIMISTA - DESAPALANCADO

0 1 2 3 4 5
ACTIVO 108.835,6 | 159.765,9 | 181.045,7 | 225.594,3 | 261.367,4 | 301.834,5
Activo Corriente 37.000,0| 13.344,6| 31.810,8| 58.085,2| 87.068,9|120.157,2
Disponible en Caja 37.000,0| 9.911,6| 19.422,9| 44.726,1| 72.659,4|104.618,1
Caja 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0 1.000,0| 1.000,0
Efectivo 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0| 1.000,0 1.000,0| 1.000,0
Bancos 36.000,0| 8.911,6| 18.422,9| 43.726,1| 71.659,4|103.618,1
Cuenta Corriente 36.000,0| 8.911,6| 18.422,9| 43.726,1| 71.659,4|103.618,1
Cuentas por Cobrar 0,0 1.9594| 7.070,3| 7.624,6| 8.224,1| 8.868,8
Cuentas por Cobrar 0,0 1.959,4 7.070,3 7.624,6 8.224,1 8.868,8
Inventarios 0,0 1.473,7 5.317,6 5.734,5 6.185,4 6.670,2
Inventario de Produccion 0,0 1.473,7 5.317,6| 5.734,5 6.185,4| 6.670,2
Activo Biolégico 2.144.8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7 | 109.673,4
Plantas de babaco 2.144,8| 81.090,6 | 87.442,3| 94.323,3|101.733,7|109.673,4
Activos Fijos 68.305,4| 68.305,4| 69.127,6| 70.012,6| 70.970,6| 71.997,0
Terreno 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0| 33.800,0
Maquinaria y Equipo 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3| 3.931,3
5‘32%%%5;333?'0”95 15.808,1| 15.898,1| 16.720,3| 17.605,3| 18.563,3| 19.589,6
Vehiculo 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0| 12.200,0
Muebles y Enseres 1.587,0| 1.587,0 1.587,0| 1.587,0 1.587,0 1.587,0
Equipos de Computacion 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0 889,0
Depreciaciones 0,0 4.083,1 4.083,1 4.124,2 3.872,1 3.971.3
Depreciaciones
Acumuladas Activos 0,0| 4.083.1 8.166,1| 12.290,3| 16.162,4| 20.133,7
Fijos
Activos Intangibles 1.3854| 1.3854| 1.3854| 1.3854 1.385,4| 1.385,4
Amortizaciones 0,0 277,1 277,1 277,1 277,1 277,1
Amortizaciones
Acumuladas Activos 0,0 277,1 554,2 831,2 1.108,3 1.385,4
Intangibles
PASIVO 401,2 401,2 432,6| 7.921,3| 9.243,1| 10.612,9
Pasivo Corriente 401,2 401,2| 7.546,6| 7.921,3| 9.243,1| 10.612,9
poentas por Pagar 401,2|  401,2| 4326| 466,6| 5033| 542,6
Proveedores 401,2 401,2 432,6 466,6 503,3 542,6
Participacién laboral 0,0 0,0 7.114,0 7.454,7 8.739,8| 10.070,3
Participacion laboral 0,0 0,0| 7.114,0| 7.454,7| 8.739,8| 10.070,3
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PATRIMONIO 108.434,4 | 159.364,7 | 187.727,1 | 217.673,0 | 252.124,3 | 291.221,6
Capital Social 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4 | 108.434,4
Utilidad / Pérdida 0,0| 50.930,2| 37.795,6| 39.830,8| 46.040,3| 52.450,5
Utilidades Retenidas 0,0| 50.930,2| 79.292,7|109.238,5|143.689,9|182.787,1
Dividendos Pagados 0,0 0,0 9.433,2 9.884,9| 11.589,0| 13.353,2
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO 108.835,6 | 159.765,9 | 188.159,7 | 225.594,3 | 261.367,4 | 301.834,5
ANEXO 16. FLUJO DE CAJA
ESCENARIO OPTIMISTA — APALANCADO
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ESCENARIO OPTIMISTA - APALANCADO
ANOS
0 1 2 3 4 5
INGRESOS
OPERACIO- 43.691| 153.218| 165.235| 178.236| 192.210
NALES
COSTOS 16.871 34.595 42.317 44.874 47.614
GASTOS 47.803 49,568 49.892 49.927 50.317
TOTAL
EGRESOS 64.674 84.163 92.210 94.801 97.930
UTILIDAD
OPERATIVA (20.983) 69.055 73.025 83.435 94.279
Gastos 3353| 2682 2012| 1341 671
Financieros
Utilidad antes de
participacion (24.335) 66.373 71.014 82.094 93.609
Laboral
Participacion
Laboral (15%) 0 9.956 10.652 12.314 14.041
Utilidad antes de
Impuesto a la (24.335) 56.417 60.362 69.780 79.567
Renta
Impuesto a la
Renta (22%) 0 12.412 13.280 15.352 17.505
UTILIDAD NETA (24.335) 44.005 47.082 54.428 62.062
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FLUJO DE CAJA
OPERATIVO

Utilidad Neta

(24.335)

44.005

47.082

54.428

62.062

Gastos
Financieros

3.353

2.682

2.012

1.341

671

Depreciaciones

4.083

4.083

4.124

3.872

3.971

Amortizaciones

277

277

277

277

277

Escudo Fiscal

1.215

972

729

486

243

TOTAL FLUJO
DE CAJA
OPERATIVO

(17.838)

50.075

52.766

59.432

66.738

FLUJO DE CAJA
DE INVERSIONES

Activos Fijos

(68.305)

(822)

(885)

(958)

(1.026)

Activos Intangibles

(1.385)

0

0

Inversion Capital
de Trabajo

(37.000)

(31)

(34)

(37)

(39)

Activo Biologico

(2.145)

Variaciones de
Capital de Trabajo

(4.241)

(1.930)

(436)

437

76.866

Recuperacién
Activos Fijos

58.367

TOTAL FLUJO
DE CAJA DE
INVERSIONES

-108.836

(4.241)

(2.783)

(1.355)

(558)

134.168

FLUJO DE CAJA
LIBRE

-108.836

(22.079)

47.292

51.410

58.874

200.906

FLUJO DE CAJA
DE CAPITAL

Escudo Fiscal

0

1.215

972

729

486

243

TOTAL FLUJO
DE CAJA DE
CAPITAL

-108.836

(20.863)

48.264

52.139

59.361

201.149

VAN

113.066

TIR

30,67%

CPPC

10,42%

Periodo de
Recuperacién

3,5

FLUJO DE CAJA
DE LA DEUDA

Ingreso

29.854

0

0

0

0

0

Egresos

(5.971)

(5.971)

(5.971)

(5.971)

(5.971)

Gastos
Financieros (Inter)

(3.353)

(2.682)

(2.012)

(1.341)

(671)
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TOTAL FLUJO

DE CAJA DE LA 29.854 | (9.323)| (8.653)| (7.982)| (7.312)| (6.641)
DEUDA
FLUJO DE CAJA
DE LOS SOCIOS
Dispoiblelpara (78.982) | (31.402)| 38.639| 43.428| 51.563| 194.265
Socios
VAN 93.934
TIR 33,31%
Ke (_costo de 12.53%
capital)
Periodo de
. 35
Recuperacion
ESCENARIO PESIMISTA — APALANCADO
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ESCENARIO PESIMISTA - APALANCADO
ANOS
0 1 2 3 4 5
INGRESOS
OPERACIO- 35.368| 127.621| 137.628| 148.448| 160.086
NALES
COSTOS 15.580 30.627 38.038 40.256 42.634
GASTOS 47.803 49.568 49.892 49.927 50.317
TOTAL
EGRESOS 63.384 80.195 87.930 90.183 92.950
UTILIDAD
OPERATIVA (28.016) 47.427 49.698 58.265 67.135
Gastos 3.353| 2.682| 2.012 1.341 671
Financieros
Utilidad antes de
participacion (31.368)| 44.745| 47.686| 56.924| 66.465
Laboral
Participacion
Laboral (15%) 0 6.712 7.153 8.539 9.970
Utilidad antes de
Impuesto a la (31.368) 38.033 40.533 48.386 56.495
Renta
Impuesto a la
Renta (229%) 0 8.367 8.917| 10.645| 12.429
UTILIDAD NETA (31.368) 29.666 31.616 37.741 44.066
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FLUJO DE CAJA
OPERATIVO

Utilidad Neta

(31.368)

29.666

31.616

37.741

44.066

Gastos
Financieros

3.353

2.682

2.012

1.341

671

Depreciaciones

4.083

4.083

4.124

3.872

3.971

Amortizaciones

277

277

277

277

277

Escudo Fiscal

1.215

972

729

486

243

TOTAL FLUJO
DE CAJA
OPERATIVO

(24.871)

35.736

37.300

42.745

48.742

FLUJO DE CAJA
DE INVERSIONES

Activos Fijos

(68.305)

(822)

(885)

(958)

(1.026)

Activos Intangibles

(1.385)

0

0

Inversion Capital
de Trabajo

(37.000)

(31)

(34)

(37)

(39)

Activo Biologico

(2.145)

Variaciones de
Capital de Trabajo

(2.997)

(1.051)

(496)

372

74.926

Recuperacién
Activos Fijos

58.367

TOTAL FLUJO
DE CAJA DE
INVERSIONES

-108.836

(2.997)

(1.904)

(1.415)

(623)

132.227

FLUJO DE CAJA
LIBRE

-108.836

(27.868)

33.831

35.885

42.122

180.970

FLUJO DE CAJA
DE CAPITAL

Escudo Fiscal

0

1.215

972

729

486

243

TOTAL FLUJO
DE CAJA DE
CAPITAL

-108.836

(26.652)

34.804

36.614

42.608

181.213

VAN

61.835

TIR

21,79%

CPPC

10,42%

Periodo de
Recuperacién

4,1

FLUJO DE CAJA
DE LA DEUDA

Ingreso

29.854

0

0

0

0

0

Egresos

(5.971)

(5.971)

(5.971)

(5.971)

(5.971)

Gastos
Financieros (Inter)

(3.353)

(2.682)

(2.012)

(1.341)

(671)
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TOTAL FLUJO

DE CAJA DE LA 29.854 | (9.323)| (8.653)| (7.982)| (7.312)| (6.641)
DEUDA
FLUJO DE CAJA
DE LOS SOCIOS
Disponible para (78.982) | (37.191)| 25.179| 27.902| 34.811| 174.328
Socios
VAN 45.765
TIR 22,87%
Ke (_costo de 12.53%
capital)
Periodo de
L 4,2
Recuperacion
ESCENARIO NORMAL - DESAPALANCADO
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ESCENARIO NORMAL - DESAPALANCADO
ANOS
0 1 2 3 4 5
INGRESOS
OPERACIO- 39.530| 140.400| 151.411| 163.302| 176.100
NALES
COSTOS 16.226 32.608 40.174| 42.559 45,116
GASTOS 47.803 49.568 49.892 49.927 50.317
TOTAL
EGRESOS 64.029 82.176 90.067 92.486 95.433
UTILIDAD
OPERATIVA (24.499) 58.224 61.344 70.816 80.667
Utilidad antes de
participacion (24.499) 58.224 61.344 70.816 80.667
Laboral
Participacion
Laboral (15%) 0 8.734 9.202 10.622 12.100
Utilidad antes de
Impuesto a la (24.499) 49.490 52.143 60.194 68.567
Renta
Impuesto a la
Renta (22%) 0 10.888 11.471 13.243 15.085
UTILIDAD NETA (24.499) 38.602 40.671 46.951 53.482
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FLUJO DE CAJA
OPERATIVO

Utilidad Neta

(24.499)

38.602

40.671

46.951

53.482

Depreciaciones

4.083

4.083

4.124

3.872

3.971

Amortizaciones

277

277

277

277

277

TOTAL FLUJO
DE CAJA
OPERATIVO

(20.139)

42.963

45.073

51.100

57.731

FLUJO DE CAJA
DE INVERSIONES

Activos Fijos

(68.305)

(822)

(885)

(958)

(1.026)

Activos Intangibles

(1.385)

0

0

Inversion Capital
de Trabajo

(37.000)

(1)

(34)

(37

(39)

Activo Biologico

(2.145)

Variaciones de
Capital de Trabajo

(3.837)

(2.091)

(567)

303

75.792

Recuperacién
Activos Fijos

58.367

TOTAL FLUJO
DE CAJA DE
INVERSIONES

-108.836

(3.837)

(2.944)

(1.486)

(691)

133.094

FLUJO DE CAJA
LIBRE

-108.836

(23.976)

40.018

43.587

50.409

190.825

VAN

84.037

TIR

25,79%

CPPC

10,52%

Periodo de
Recuperacion

4,0

FLUJO DE CAJA
DE LOS SOCIOS

Disponible para
Socios

-108.836

(23.976)

40.018

43.587

50.409

190.825

VAN

84.037

TIR

25,79%

Ke (Costo de
Capital)

10,52%

Periodo de
Recuperacion

4,0
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ESCENARIO OPTIMISTA - DESAPALANCADO

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ESCENARIO OPTIMISTA - DESAPALANCADO

ANOS

0 1 2 3 4 5
INGRESOS
OPERACIO- 43.691| 153.218| 165.235| 178.236| 192.210
NALES
COSTOS 16.871| 34.595| 42.317| 44.874| 47.614
GASTOS 47.803| 49.568| 49.892| 49.927| 50.317
TOTAL
EGRESOS 64.674| 84.163| 92.210| 94.801| 97.930
UTILIDAD
OPERATIVA (20.983)| 69.055| 73.025| 83.435| 94.279

Utilidad antes de
participacion
Laboral

(20.983) 69.055 73.025 83.435 94.279

Participacion
Laboral (15%)

0 10.358 10.954 12.515 14.142

Utilidad antes de

Impuesto a la (20.983) 58.697 62.071 70.920 80.137
Renta

Impuesto a la

Renta (22%) 0 12.913 13.656 15.602 17.630

UTILIDAD NETA

(20.983) 45.784 48.416 55.317 62.507

FLUJO DE CAJA
OPERATIVO

Utilidad Neta

(20.983) 45.784 48.416 55.317 62.507

Depreciaciones

4.083 4.083 4.124 3.872 3.971

Amortizaciones

277 277 277 277 277

TOTAL FLUJO
DE CAJA
OPERATIVO

(16.622) 50.144 52.817 59.467 66.755

FLUJO DE CAJA
DE INVERSIONES

Activos Fijos (68.305) 0 (822) (885) (958) | (1.026)
Activos Intangibles (1.385) 0 0 0 0 0
Inversion Capital

de Trabajo (37.000) (31) (34) (37) (39)
Activo Biologico (2.145)

Variaciones de

Capital de Trabajo (4.241) | (2.531) (537) 336 76.765
Recuperacién

Activos Fijos 58.367
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TOTAL FLUJO
DE CAJA DE
INVERSIONES

-108.836

(4.241)

(3.385)

(1.456)

(659)

134.067

FLUJO DE CAJA
LIBRE

-108.836

(20.863)

46.759

51.361

58.808

200.823

VAN

109.824

TIR

30,24%

CPPC

10,52%

Periodo de
Recuperacién

3,5

FLUJO DE CAJA
DE LOS SOCIOS

Disponible para
Socios

-108.836

(20.863)

46.759

51.361

58.808

200.823

VAN

109.824

TIR

30,24%

Ke (costo de
capital)

10,52%

Periodo de
Recuperacién

3,5

ESCENARIO PESIMISTA - DESPALANCADO

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ESCENARIO PESIMISTA - DESAPALANCADO

ANOS

3

4

INGRESOS
OPERACIO-
NALES

35.368

127.621

137.628

148.448

160.086

COSTOS

15.580

30.627

38.038

40.256

42.634

GASTOS

47.803

49.568

49.892

49.927

50.317

TOTAL
EGRESOS

63.384

80.195

87.930

90.183

92.950

UTILIDAD
OPERATIVA

(28.016)

47.427

49.698

58.265

67.135
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Utilidad antes de

participacion (28.016) 47.427 49.698 58.265 67.135
Laboral

Participacion

Laboral (15%) 0 7.114 7.455 8.740 10.070
Utilidad antes de

Impuesto a la (28.016) 40.313 42.243 49.526 57.065
Renta

Impuesto a la

Renta (229%) 0 8.869 9.294 10.896 12.554
UTILIDAD NETA (28.016) 31.444 32.950 38.630 44,511
FLUJO DE CAJA

OPERATIVO

Utilidad Neta (28.016) 31.444 32.950 38.630 44,511
Depreciaciones 4.083 4.083 4.124 3.872 3.971
Amortizaciones 277 277 277 277 277
TOTAL FLUJO

DE CAJA (23.655) 35.804 37.351 42.779 48.759
OPERATIVO

FLUJO DE CAJA

DE INVERSIONES

Activos Fijos (68.305) 0 (822) (885) (958) (1.026)
Activos Intangibles (1.385) 0 0 0 0 0
Inversion Capital

de Trabajo (37.000) (31) (34) (37) (39)
Activo Biologico (2.145)

Variaciones de

Capital de Trabajo (3.433)| (1.652) (597) 271 74.825
Recuperacién

Activos Fijos 58.367
TOTAL FLUJO

DE CAJA DE -108.836| (3.433)| (2.506)| (1.516) (723) | 132.127
INVERSIONES

AL RIS EAIA -108.836| (27.088)| 33.208| 35.835| 42.056| 180.886

LIBRE

VAN 58.352
TIR 21,26%
CPPC 10,52%
Periodo de 41

Recuperacion
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FLUJO DE CAJA
DE LOS SOCIOS

Drapemisles pera -108.836| (27.088)| 33.298| 35.835| 42.056| 180.886

Socios

VAN 58.352
TIR 21,26%
Ke (costo de 10,52%
capital)

Periodo de 41

Recuperacion

ANEXO 17. MODELO CAMP

MODELO CAMP
DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO DEL VAN - CPPC
APALANCADO DESAPALANCADO

CPPC | 10,42% | [cPPC 10,52%
Kd (costo de deuda) 11,23% | (Kd 0,00%
Ke (costo de capital) 12,53%| [(Ke 10,52%
Rf (tasa libre de riesgo) 1,68% | |Rf 1,68%
Bd (Be_ta desapalancada de la 058 Bd 058
industria)

Ba (Be_ta apalancada de la 0.83 Ba 058
industria)

(Rm-Rf) 7,93% | | (Rm-Rf) 7,93%
Deuda 40,00% Deuda 0,00%
Patrimonio 60,00% | | Patrimonio 100,00%
EMBI (Riesgo Pais) 4,24% | |EMBI 4,24%




ANEXO 18. AMORTIZACION DE LA DEUDA
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AMORTIZACION DEUDA

Afo Saldo Inicial Interés Capital Cuotas

0 |$ 29.900,00

1 | $ 23.920,00 $ 3.357,77 $ 5.980,00 $ 9.337,77
2 |'$ 17.940,00 $ 2.686,22 $ 5.980,00 $ 8.666,22
3 |'$ 11.960,00 $ 2.014,66 $ 5.980,00 $ 7.994,66
4 |$ 5.980,00 $ 1.34311 $ 5.980,00 $ 7.323,11
5 |$ - $ 671,55 $ 5.980,00 $ 6.651,55

ANEXO 19. PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO DE ORGANIC FRUIT

Cantidad Costo Fijo | Costo Variable | Costo Total Ingresos Beneficio
37.091 56.439 12.927 69.366 53.114 16.252
39.591 56.439 13.799 70.238 56.694 13.543
42.091 56.439 14.670 71.109 60.274 10.835
44.591 56.439 15.541 71.980 63.854 8.126
47.091 56.439 16.413 72.852 67.434 5.417
49.591 56.439 17.284 73.723 71.014 2.709
52.091 56.439 18.155 74.594 74.594 0
54.591 56.439 19.027 75.466 78.174 2.709
57.091 56.439 19.898 76.337 81.754 5.417
59.591 56.439 20.769 77.208 85.334 8.126
62.091 56.439 21.641 78.080 88.914 10.835
64.591 56.439 22.512 78.951 92.494 13.543
67.091 56.439 23.383 79.822 96.074 16.252




ANEXO 20. ANALISIS DE SENSIBILIDAD
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE ORGANIC FRUIT

Pesimista Optimista
+/- 10% Precios 32.546,65 33.002,64
+/- 10% Gastos 11.113,90 11.113,90
+/- 10% Costos 9.073,42 9.073,42
+/- 10% Cantidad 27.736,29 27.837,61

ANALISIS DE SENSIBILIDAD DE ORGANIC FRUIT

Pesimista Optimista
+/- 10% Precios -37,32% 37,85%
+/- 10% Gastos -12,74% 12,74%
+/- 10% Costos -10,40% 10,40%
+/- 10% Cantidad -31,81% 31,92%

ANEXO 21. DINAMICA DE PRODUCCION UTILIZADA PARA
DIFERENTES ESCENARIOS.

ESCENARIOS ANALIZADOS

Produccién de frutos

por planta Pesimista Normal Optimista
Fase 2 6 7 8
Fase 3 7 8 9
Fase 4 8 9 10
Fase 5 9 10 11

LOS



ANEXO 22. NORMA INTERNACIONAL DE CONTABILIDAD

AGRICULTURA (NIC 41)

[

26.

21.

29,

10.

12

13.

Reconocimiento y valoracion

La empresa debe proceder a reconocer un activo biclogico o un producto agricola cuando, y solo
cuando:

(@) la empresa controla el activo como resultado de sucesos pasados;
{b) es probable que fluyan a la empresa beneficios econdmicos futuros asociados con el active; y

(c) el valor razonable o el coste del activo puedan ser valorados de forma fiable.

. Enla actrvidad agricola, el control puede ponerse en evidencia mediante, por ejemplo, la propiedad legal del

ganado vacuno y el marcado con hierro o por ofro medio de las reses en el momento de la adquisicion, el
nacimiento o el destete. Los beneficios futuros se evalian, normalmente, por la valoracion de los atributos
fisicos significativos.

Un activo biolégico debe ser valorade, tanto en el momento de su reconocimiento inicial como en la
fecha de cada balance, segiin su valor razonable menos los cosfes estimados en el punfo de venta,
excepto en el caso, descrito en el pdrrafo 30, de que el valor razonable no pueda ser determinado con
Jiabilidad.

Los productos agricolas cosechados o recolectados de los activos biologicos de una empresa deben ser
valorados, en el punto de cosecha o recoleccion, segtin su valor razonable mertos los costes estimados en
el punto de venta. Tal valoracion es el coste en esa fecha, cuando se aplique la NIC 2 Existencias, u otra
Norma Internacional de Contabilidad que sea de aplicacion.

Ganancias y pérdidas

Las ganancias o pérdidas surgidas por causa del recongcimiento inicial de un activo biologico segiin sut
valor razonable menos los costes estimados en el punto de venta, asi como las surgidas por todos los
cambios sucesivos en el valor razonable menos los costes estimados en el punto de su venta, deben
incluirse en la ganancia o pérdida nefa del ejercicio contable en que aparezcan.

Puede aparecer una pérdida, tras el reconocimento inictal de un activo bioldgico, por ejemplo a causa de la
necesidad de deducir los costes estimados en el punto de venta, al defermumnar el importe del valor razonable
menos estos costes para el activo en cuestion. Puede aparecer una ganancia, tras el reconocimiento micial de
un activo biolégico, por ejemplo, a causa del nacimiento de un becerro.

. Las ganancias o pérdidas surgidas por el reconocimiento inicial de un producto agricola, que se

contabiliza segtin su valor razonable menos los costes estimados en el punto de venta, deben incluirse en
la ganancia o pérdida neta del ejercicio en el que éstas aparezean.

Puede aparecer una ganancia o una pérdida, tras el reconocimiento micial del producto agricola, por
ejemplo, como consecuencia de Ia cosecha o recoleccidn.

242
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ANEXO 23. PROFORMAS

LIC. JORGE O. GUILLEN G.
PRODUCTOR INDEPENDIENTE

Propuccionss

COTIZACION

Sefiorita

Andrea Arellano
Ciudad
De mis consideraciones.

A nombre del Lic. Jorge Oswaldo Guillén Gaibor y el personal que integra el Noticiero
Primera Linea segunda emision, reciba un cordial y atento saludo deseandole toda
clase de éxitos en la acertada labor que desempeiia en su distinguida Institucion.

"RADIO PAZ Y BIEN AM 1.340" cubriendo la regién centro del pais, Tungurahua,
Cotopaxi y Chimborazo, le presenta su noticiero "PRIMERA LINEA" que se
transmite de lunes a viernes de 18h00 a 19h00 y programacion regular a través de su
frecuencia 1.340 AM con personal altamente calificado e imparcial quienes ofrecen
notas locales, nacionales e internacionales; generando la noticia con entrevistas en
vivo y fuera del estudio en el lugar de los hechos con la unidad mévil, lo cual capta la
mayor audiencia en el centro del Pais.

Con este antecedente le invitamos a formar parte de nuestro selecto grupo de
auspiciantes para que incremente su cartera de clientes y mejore su posicionamiento,
pautando por medios efectivos dentro de una programacion disefiada bajo los gustos y
preferencias del mercado local.
TARIFAS MENSUALES
7 Cufas diarias de lunes a viernes
4 Bonificacién sabados y domingos

$300.00 + IVA
Menciones eventuales 6 ddlares c/u.

20 menciones al mes 120 ddlares

Anhelamos tener la oportunidad de prestarle nuestros servicios publicitarios y juntos
buscar un futuro mejor.

Atentamente

Lic.(Jofrge Guillé
Productor Independiente

Cel: 0992633821

DIRRECCION: FLOREANA Y MINARICA Telf. 2522019 Cel. 0992633821
CORREO ELECTRONICO: guillenoswaldo@hotmail.com
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PROFORMA

ING. BYRON VALLE GUERRERO
AVIPEC

Direccién: Av. El Céndor s/n y Julio Velas tegui
Telf.: 084894536 OO 1 24
Provincia: Tungurahua - Cantén: Ambato.

DIA MES ANO
1s [ obv TJaniy |

Cliente: A c\w& Aee lana

Direccion: A = }& wbha %

Ciudad: K a \ 3'\ e Teléfono:

R.U.C.: GUIA DE REMISION:

P.TOTAL

DESCRIPCION . UNITARIO

4 Aomba de Timiqaaan {.stlp "\‘%Oloo R0 eo

YT 5 e i

A fauipn de '{—‘\«{\q‘\rjdﬂ{{ﬂ bo £0. o0

1 '\\j\\m)v\’za ’ ‘15_00 qn‘ob

9 TP(m:r\mplmg 22 U4, o0

40 GavcYad d¢ %\ﬁﬁicg 4,50 630,00
SUB-TOTAL L L8 oo
IVA O % —~
IVAO0 % a8
TOTAL U.S.D. ) QY P

Original (Blanco): Adquirente*1 Copia: Emisor

100~ ¢7 émd bu/,/é

ELABORADO POR

AVIPEC
i

RUC: 1801757939001

RECIBI CONFORME
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ANEXO 24. GRUPO FOCAL - EXPERTOS CD



