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RESUMEN

En el presente proyecto se tiene como objetivo un plan de negocio para la creacion
de una empresa productora y comercializadora de fungicida organico a base del
extracto de la pepa de tamarindo en la ciudad de Guayaquil mediante las
herramientas de las entrevistas a los clientes, en cambio a la competencia por
medio de la observacion directa, en donde se recopild los datos que se requieren
para el impulso del presente trabajo de estudio, se pudo observar y analizar las
ventas que las grandes empresas tienen al afio, de ese modo se pudo tener en
cuenta a como se va a vender el producto innovador y a que volumen, teniendo
como resultado que se lo vende a $3.00 ddlares cada frasco de 250 mly la cantidad
de 24 frascos en una caja, es decir al mes se estima vender 125 cajas que
contienen 3.000 frascos de fungicidas organicos, en el primer afios son 36.000
frascos y para los siguientes afios se va a tomar en cuenta el 22,4% del crecimiento
de ventas, donde se registra un aumento del sector manufacturero, debido a que
este sector transforma las materias primas a bienes de consumo, pero se va a ser
conservador con la tasa de crecimiento y solo se va a tomar en cuenta la cuarta
parte de ese porcentaje, es decir el 5,6%, con una inflacion del 1,9% y concluyendo
gue el presente proyecto es factible.

Palabras claves: Plan de negocio, producto, innovador, resultados, fungicida

organico.
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SUMMARY

In the present project, it has as objective is a business plan for the creation of a
producer and marketer company of organic fungicide based on the extract of the
tamarind seed in the city of Guayaquil through the tools of customer interviews,
instead of the competition through direct observation, where the data required for
the impulse of this study work was collected, it was possible to observe and analyze
the sales that large companies have per year, in this way it was possible to take into
account how the innovative product is going to be sold and what volume, with the
result that it is sold at $3.00 dollars per 250 ml bottle and the amount of 24 bottles
in a box, that is, a month it is estimated to sell 125 boxes containing 3,000 bottles
of organic fungicides, in the first year there are 36,000 bottles and for the following
years 22.4% of sales growth will be taken into account, where an increase in the
manufactory sector is recorded, because this sector transforms raw materials into
consumer goods, but it is going to be conservative with the growth rate and only a
guarter of that percentage is going to be taken into account, that is, 5.6%, with an
inflation rate of 1.9% and concluding that this project is feasible.

Keywords: Business plan, product, innovative, results, organic fungicide.
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INTRODUCCION

Caracterizacion del Tema

La agricultura es una parte fundamental para las personas del Ecuador,
debido a que 1°'442.973 de individuos que ejercen esta labor, debido a su
subsistencia, tanto como familiar, quienes son los pequefios agricultores, como
empresarial, los cuales estan conformados por grandes hectareas dedicadas a las
exportaciones aparte del consumo del mismo pais, segun la FAO la agricultura
representa una actividad econémica dentro del pais, generando empleo para las

personas que deseen contribuir dentro del sector agricola (FAO, 2020).

Los fungicidas son un grupo de sustancias cuya naturaleza quimica puede
ser muy heterogénea con el objetivo de acabar con las plagas que invaden al
cultivo, se aplican mediante rociado, pulverizado, por revestimiento, o por
fumigacion de locales, son de suma importancia dentro de las empresas, ya que
de esta manera se puede generar ingresos dentro del pais, debido a que muchas
personas optan por la actividad agricola tanto familiar como para el consumo
general, pero hay una desventaja para los individuos que ejercen esta labor, ya
gue en muchos casos ellos no ganan lo que invierten, mas son los gastos que

ganancias.

Los fungicidas que contienen alto nivel quimico pueden afectar al cuerpo
humano, debido a que se muestran una gran variedad de consecuencias
desfavorables, desde la amenaza en la salud y peligros corporales, también
provocando riesgos ambientales, siendo perjudicial para todo ser vivo, generando
gue la capa de o0zono se consuma y provocando que los rayos de sol peguen con

mayor densidad como hoy en dia se esta viviendo.

Es importante la creacién de una empresa que se dedique a la produccién
y comercializacion de fungicidas obtenidos desde la materia organica de desecho
debido a que podran sustituir aquellos productos que se describen con un alto
nivel de quimicos, siendo desfavorable en la salud de los agricultores, debido a

gue de esta manera se podra reducir el alto nivel de contaminacion del medio



ambiente que se viene dando desde muchos afios atras, de esta manera se podra

trabajar de forma amigable con el entorno y sin contaminar el ambiente.

Dado lo anterior, el presente trabajo tiene como finalidad proponer la
creacion de una empresa gue se dedique a la produccién y comercializacién de
fungicida organico obtenido a partir de la pepa de tamarindo, el cual seria
comercializado, teniendo como mercado objetivo las empresas mayoristas de
insumos agricolas en la ciudad de Guayaquil. Este producto ayudaria a los
agricultores a proteger y controlar sus cultivos de los hongos, plagas, entre otros,
este trabajo aportaria con una alternativa de solucion al desarrollo econémico
dentro de la ciudad de Guayaquil, generando ingresos al pais, y ayudando de esta

manera a los individuos que laboran en la actividad agricola.
Planteamiento de la Situacion Problematica

El planteamiento del problema consiste en que muchos individuos que
laboran en la agricultura, no poseen los conocimientos sobre fungicidas que
contiene quimicos y los organicos, en muchos casos adquieren dichos fungicidas
gue resulta perjudicial para el cultivo, incluyendo para su propia salud,
provocando perdidas inesperadas, de aqui parte la idea del presente trabajo, en
brindar un fungicida organico que ayude no solo el cultivo, sino también que logre

cuidar la salud para quienes practican la agricultura.
Justificacién e Importancia del Estudio

La elaboracion de fungicida obtenida por medio del extracto de la pepa de
tamarindo, sera factible en la parte financiera, ya que solo va a requerir de ajo, el
aceite vegetal y la materia prima principal que es la pepa de tamarindo, la idea del
plan de negocio surge por medio de las necesidades que estan pasando no solo
los agricultores, sino también en las empresas o industrias dedicadas a la venta
de fungicidas, porgue las tradicionales que contiene quimicos, aparte de ser
negativo para el medio ambiente y por ende en la salud de los agricultores,
también es muy cara a la hora de elaborar el producto, por eso, el fungicida que

se esté ofreciendo seré factible econémicamente para su elaboracion.



Delimitacién del Problema

Este proyecto se enfocara en la creacion de una empresa que se dedique a
producir y comercializar fungicidas organicos que se obtiene por medio del
extracto de la pepa de tamarindo, teniendo como mercado objetivo las empresas

mayoristas de insumos agricolas en la ciudad de Guayaquil en el periodo 2021.
Formulacion del Problema

¢ Es factible la creacién de una empresa que se dedique a la produccion y
comercializacion de fungicidas organicos obtenidas por medio del extracto de la
pepa de tamarindo en los mercados mayorista de insumos agricolas de la ciudad

de Guayaquil?

Objetivos
Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio para la creacién de una empresa productora
y comercializadora de fungicida organico obtenido por medio del extracto de la

pepa de tamarindo en Guayaquil.
Objetivos Especificos

= Realizar un estudio de mercado que permita reconocer el macro y micro
entorno donde se va a establecer la empresa.

= Establecer el estudio técnico y de inversiones que permitan identificar los
recursos que se necesitan para implementar la empresa.

= Estimar la viabilidad financiera de la produccion de fungicidas orgéanicos

para determinar la rentabilidad de la empresa en la ciudad de Guayaquil.
Tesis a Defender

La propuesta de la creacion de una empresa productora y comercializadora
de fungicida organico obtenido por medio del extracto de la pepa de tamarindo

serd viable financieramente en Guayaquil.



Aporte Tedrico

La presente investigacion planea motivar a los agricultores en probar el
nuevo producto que se va a lanzar al mercado, siendo algo innovador y
atrayente, teniendo en cuenta las cantidades de empresas que existen dentro de
la ciudad de Guayaquil, ofreciendo productos similares y garantizando la
eficiencia del mismo que les aportara a sus cultivos, utilizando publicidad y
estrategias de marketing para llevar el producto a los clientes y de esta manera
siendo una competencia potente debido a que se dara a conocer a nivel nacional

para que las personas que se dedican a la agricultura lleven sus productos.
Aplicacion Practica

El presente trabajo de emprendimiento tiene como objetivo crear una
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de fungicida organico
obtenido por medio del extracto de la pepa de tamarindo, se va a elaborar un
analisis para tener la idea mas clara de cuanto es el capital requerido para poner
en marcha el plan de negocio, y a la misma vez de esta manera, se podra
motivar a las personas que se dediquen a la agricultura de que lleven el
producto, ya que es algo diferenciado que se les esta ofreciendo y asegurando

gue el fungicida organico que se esta proponiendo es eficiente contra las plagas.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1 Estado del Arte

Segun (Mufioz V. , 2019), en su articulo “Analisis de los desechos
organicos a nivel nacional”, nos dice que muchas industrias del tamarindo tienen
muchos desechos organicos, que servirian para poder elaborar productos
innovadores y apetecibles para las personas de todas las edades, entre ellas se
encuentra el extracto de la pepa de tamarindo, este subproducto puede generar
valiosos insumos utiles para nutricién alimenticia tanto de humanos como de

animales.

De acuerdo al estudio realizado por (Rodriguez, 2019) con el tema “Plan de
negocios para determinar la viabilidad en la creacion de compafiia fabricante de
insecticidas en Bolivar” tenia como objetivo establecer las predilecciones en el
asunto de adquisicion de los agricultores al adquirir un insecticida en Bolivar, lo
realizé por medio de encuestas para saber los gustos y preferencias que tenia
cada agricultor y cuanto demostrarian a costear por el producto, dando como
resultado el cual pudo determinar que el producto y en qué prototipo de

presentacion es de mayor favoritismo por parte de los consumidores.

La propuesta realizada por (Trujillo A. , 2018) el cual fue “Desarrollo de un
plan de negocio para la creacion de un fungicida organico de extracto de camaron
para el control de la Sigatoka negra en el cultivo de banano ” tenia como mision
proponer un producto de buena calidad que pueda ayudar a los individuos que
trabajan en la siembra del banano, realizando por medio de encuestas para dar a
conocer sobre el producto, teniendo como resultado que las personas que fueron
encuestados, les agrado la idea del producto y que sera eficiente para sus cultivos

y de esta manera podré eliminar las plagas que perjudica dentro de los cultivos.

La publicacion de (Miranda, 2018) titulada “Aprovechamiento del extracto
de la pepa de tamarindo en la provincia del Oro” tiene como objetivo elaborar

diversos productos tanto alimenticios como fungicidas, para luego



comercializarlos como productos de calidad superior a los de la competencia, que
sea de buena calidad y que ayude al medio ambiente, con la mision de generar
ingresos al pais y de esta manera poder generar trabajos y disminuir la tasa de
desempleo, realizando el trabajo por medio de encuestas y de esta manera sacar
datos cuantificables que le permitan saber el nivel de aceptacion que tiene el

producto, dando como resultado final que el trabajo es viable y factible.

El trabajo realizado por (Olivares, 2018), con el titulo de “Disefio de modelo
de negocio para la creacion de productos organicos en la ciudad de Guayaquil”
tenia como obijetivo corregir la aptitud de vida de los habitantes de Guayaquil y
también en proponer un nuevo producto dentro del mercado, debido a que
muchas personas estan padeciendo de enfermedades, debido a su mal habito
alimenticio, a través de encuestas que él realizo para las personas que sufren de
dichas enfermedades, tuvo como resultado que su trabajo era rentable, esto a
partir de que a numerosos individuos les agradé la idea de mejorar la calidad de

vida aparte de que el producto es llamativo y diferenciado.

La propuesta ejecutada por (Ortiz, 2019), con el titulo “ Manejo de
plaguicidas e impacto en la salud de los trabajadores que cultivan cebolla en el
Canton Santa Isabel” el objetivo es precisar la utilizacion del efecto para la salud
de los asociados y jornaleros que corresponden a la Asociacion de Productores
Agricolas, lo desarrollo por medio de encuestas, para tener en cuenta lo que
expresaban las personas que trabajaban en esa area, dando como resultado que
muchos se enfermaban debido al mal uso de plaguicidas provocando

enfermedades dificiles de curar.

El trabajo realizado por (Mora, 2019), con el tema de “Disefio de modelo de
negocio para la creacion de productos organicos para las personas que se
dedican a la agricultura en la ciudad de Guayaquil” tenia como objetivo mejorar la
calidad y cuidar de la salud de los individuos que ejercen la labor de la agricultura,
a raiz que muchas personas estan padeciendo de enfermedades, debido al uso
de materiales que contiene un alto nivel de quimicos, a través de encuestas que
él realizo para las personas que sufren de dichas enfermedades, tuvo como
resultado que su trabajo era rentable debido a que numerosos individuos les

agrado la idea de mejorar su calidad de vida.



1.2 Bases Cientificas y Teoricas
1.2.1 Plan de Negocio

Segun la teoria clasica de Fayol Henry (1916), un plan de negocio es una
de las funciones elementales que se deben de poseer en una empresa para lograr
gque se trabaje de manera eficiente, se busca un correcto desarrollo de los

métodos de direccion y en los métodos que se utiliza para lograr dichos objetivos.

La teoria de Lambing y Kuehl (1998), un plan de negocio sirve de ayuda al
empresario para analizar el mercado y poder plantear estrategias a largo plazo
que puede asegurar el posicionamiento dentro del sector en donde se va a

establecer.

Por otro lado, la teoria de Félix Velasco (2002), un plan de negocio se lo
conoce también como planes de accion, esto se refiere como una orientacion que
dirige algun area funcional de la empresa y de esta manera junto a los métodos o

planes estratégicos se va a obtener los resultados obtenidos.
= Concepto de Plan de Negocio

Segun el autor Andrés Guaman (2019) concierne a la actividad monetaria
gue brinda beneficios por parte de los servicios o producto que se esté brindando
al mercado, habiendo a modo de objetivo el interés econdmico a manera de él
asunto de los dividendos, para poder forjar mas fortunas en el sitio en cuél se esta
creando., los individuos de un negocio forman los directivos de compafias, que
trabajan por proteger varios objetivos de lo mas viable que se pueda, asumiendo
a manera de meta indagar los costos elevados, pero consentidos por el cliente,
poseer la calidad que no solicite un aumento de capital que exija crecer los costos
y por ende siempre tratar de reducir lo mas viable los egresos con el propdsito de
desarrollar mas ingreso, el limite de la elaboracién de bienes asume diferentes
etapas especificas, a manera de que el asunto de la elaboracion de las materias
primas, la evolucion mas carente y adicionarle el valor agregado, existen cuatro

procesos para desenvolver el plan de negocio, como se detalla a continuacion:

= Establecer los planes de operacion: En este proceso se tiene que dar

cuenta, cual es el motivo vital que manda a la empresa a desplegar el plan



de negocios y precisar la meta del plan propuesto, en el cual debe
manifestar tres sintesis primordiales, qué trasfiere, de quien venda los
bienes o servicios y que hagan la discrepancia de la compafiia con la parte
del mercado en que se labore.

= Planeacion de un negocio: En este proceso se debe definir los objetivos
del plan de negocios y descubrir las vicisitudes mas notables encaminadas
con el objetivo de un plan de negocios. Corresponde a poseer en cuenta la
colocacién de la organizacion, sea la apropiada para tratar de establecer
comedidamente el plan mencionado, asi como comprende inspeccionar el
organigrama, pues aqui estan los origenes que valdran de base para el
buen cumplimiento de un plan de negocios y fusionar en su conjunto, por
ende, el recurso humanitario tiene que ser competidor.

= Preparativo: Requerimos forjar un estudio de sector y por establecer el
aumento expectante y del camino del sector. Esto lo alcanzamos al crear a
través del medio digital, es decir, el estudio de exploracion de mercado, por
medio de las cAmaras de comercios o del Gobierno. Corresponden todavia
poder precisar las tacticas del mercado que manejaremos, la habilidad de
costos, una habilidad de perspectiva del mercado y una tactica de
mandato.

= Activacién: Lo mas importante es que cada etapa de un plan de negocios
sea entendida de forma correcta, luego valdra para fortalecer el negocio,
comunicar sus politicas, al cual corresponden ser mencionados a los
interesados, del trato que tiene que existir entre el colaborador y la
administracion para descubrir cada etapa en la que pasara la empresa a
cuando se ande alcanzando el objetivo de la ultima etapa del plan de
negocios. Es decir, en el cual posee considerable preeminencia el area de
finanzas, por lo que habra que aceptar el monto examinado para un plan
de negocios.

= Componentes del modelo de negocios

El modelo de negocio frecuente percibe cuatro puntos claves de la

compafia, como lo manifiesta Valencia Quifionez (2020):

= Clientes: Estos son los que interesa al negocio.

= Producto: Es lo que ofrece el negocio y suministra al comprador.



» Infraestructura: Las maneras o procesos en que se surte el producto.
= Finanzas: La manera en que el negocio adquiere los ingresos y que
precios son los implicados.

» Tipos de negocio segun la actividad

Segun Juan Mendoza (2019) dentro de la actividad, existen 5 tipologias de

negocios:

= Negocios de venta al publico
Facultan para brindar a los clientes finales los bienes y servicios. Tal, por
ejemplo, una tienda de indumentaria.
= Negocio al por mayor
Adquieren articulos en mayor cantidad para vender a negocios por menor.
= Negocios de servicios
No laboran con productos hechos ni con materia prima, exclusivamente
brindan un servicio a los clientes.
= Negocios de extraccion
Estos extraer las materias primas que se requieren para elaborar
productos.
= Negocios de productos
Transforman las materias primas en productos acabados.

» Elementos de definicion del negocio

Segun Tiffany Zambrano (2019) son 9 elementos primordiales que se

detallan a continuacion:

= Datos basicos de un negocio: el nombre que se colocara al
establecimiento de que se efectuara, su firma, el prototipo de compafiia.

= Descripcion de un negocio: Lo que se va a efectuar del producto o
servicio del que brindara.

= Caracteristicas de diferenciacion: los rasgos creadores con las que se
describe el establecimiento, producto o servicio, lo que permitiran
diferenciarse de los competidores.

» Ventajas del competidor: los puntos en cual se va a poseer una

superioridad razonable ante los demas competidores.
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Mercado objetivo: es el publico enfocado al cual se va a regir la empresa.
Vision y la mision: las afirmaciones de la vision y la mision de la
dependencia.

Idea de necesidad y oportunidad de un negocio: los conocimientos que
explican la proposicion o eleccién del establecimiento.

Objetivos de un negocio: se encaminaran a alcanzar una vez puesto en
camino el establecimiento.

Estrategias de un negocio: Se utilizardn para alcanzar los objetivos del
establecimiento dependiendo del negocio.

Organizacién general del plan de negocio

Sintesis ejecutiva

Se lo va a resumir a partido de pequefio resumen, en donde debe
puntualizar un prélogo describiendo un corto del trabajo.

Definicién de un negocio

En este puesto debe incluir el seuddnimo de la dependencia, referir la
materia prima para fabricar el producto o los materiales que se va a
requerir.

Organizacion

Se manifestara los cargos que se encargaran dentro de la empresa, con
sus referentes de areas o departamentos.

Estudio de mercado

Es la decision que tiene un individuo en el lapso de colocar su
emprendimiento en un lugar.

Estudio de inversion y de financiacion

En este fragmento se va a especificar los célculos de la inversion, es decir,
el capital que requerian para emprender la empresa y de qué manera se
logra ocupar dichos egresos hasta que logren mas ingresos hacia la
empresa y conserve de forma independiente.

Estudio técnico

Es el estudio que parte internamente de la empresa para estar al tanto su
labor, a manera de que se va a efectuar el producto, todo lo que se va a
poder originar, del lapso y cuantias con las dimensiones del lugar del
negocio.
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= Estudio de los ingresos y egresos
En este se detalla el monto que parte del ingreso, el momento que se va a
vender y todo lo que se gasta por fabricar un producto o servicio, forma

parte de los consumos que incide internamente en la empresa.
1.2.2 Estudio de Mercado

La teoria de mercado da a conocer que los costos son importantes
conductos de investigacion para la retribucion del capital, cuando los costos salen
independiente de la accion reciproca entre clientes y comerciantes en un mercado

Optimo y la retribucién del proceso estara entre lo mas eficientemente viable.

Segun la teoria de Adam Smith (2006), el estudio de mercado mide la
viabilidad del proyecto que se desea emprender o deseo de cubrir las diferentes
necesidades que tienen los consumidores y de esta manera brindar un producto o

servicio que cubran esas necesidades.

Pero la teoria de Paul Samuelson (1945), un estudio de mercado se lo
conoce como un lugar en donde se realizan intercambios de bienes o servicios,
desde la perspectiva comercial, se va a utilizar el término como un conjunto de
vendedores y compradores, sea de un servicio o producto que ofrece una

empresa.

Por ultimo, la teoria de Saverio Viniegra (2007), dentro de un estudio de
mercado, se debe de tener en cuenta el macroentorno y el microentorno, ya que
permitird tener una vision mas amplia sobre el sector en donde se va a establecer
el negocio, y de esta manera se podra tener en cuenta las cualidades a alcanzar y

poder cumplir con los objetivos de una empresa.
= Puntos atener en cuenta del mercado

Segun Keila Rodriguez (2018) los siguientes puntos se debe tener en

cuenta:

Comprador:
= |Las motivaciones en el consumo.

= Las costumbres de adquisicion.
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= Las elecciones sobre el producto ofrecido y los de la competitividad.

= La aprobacion de costo, predileccion, etc.

Producto:
= Analisis de rutinas del que se da en el producto.
= Evaluacion acerca de su aprobacion.
= Evaluaciones a los semejantes de la competitividad.

= Andlisis de las conveniencias, dimensiones y recipientes.

Mercado:
= Andlisis acerca de la comercializacion.
= Analisis acerca del alcance en el producto en los establecimientos.
= Aprobacion y opinion sobre productos en los canales de distribucion.

= Estudios acera de sitios de comercializacion, etc.

Publicidad:

= Evaluacion de informes de operaciones.

= Analisis para realizacién de una accion, sobre condiciones del consumidor
hacia un producto.

= Andlisis acerca de la actividad publicitaria, etc.

1.2.3 Teoria del consumidor

Segun la teoria clasica (1985), Indica que la teoria del consumidor
econdémica fue por el autor J. Marshall, en donde se basa en el poder del
consumidor para compensar las diferentes escaseces de los individuos, las
decisiones de compra y el comportamiento del consumo, estan orientadas hacia
el deseo de cubrir las diferentes necesidades y expectativas de los consumidores.

1.2.4 Estudio de Factibilidad y sus tipos

Es lo que hace la compairiia para tener una vision mas clara y poder
establecer la posibilidad de poder desenvolver un negocio 0 un proyecto que tiene
en mente en formar, este tipo de analisis permite a la compafiia conocer si el
negocio o proyecto que tiene pensado establecer, le va a resultar favorable o no,
aparte, ayuda a formar el tipo de estrategias que le pueden ayudar para que

pueda alcanzar el éxito segun Lara Mufoz (2019).
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Al realizar un estudio de factibilidad se debe de tener en cuenta los tipos

gue se va a detallar de manera ordenada segun Lara Mufioz (2019):

»= Factibilidad operativa: Corresponde con el colaborador que tiene que
realizar el proyecto. Por ende, se estudia si el colaborador tiene las
capacidades profesionales imprescindibles para desenvolverse y
realizarlo de manera correcta.

» Factibilidad técnica: Este punto se evalla si la infraestructura técnica
gue tiene la compaiiia puede alegar de caracter propicio y
eficientemente para desenvolver el proyecto o negocio que se tiene
elaborado.

» Factibilidad economica: En este se cumple un estudio total sobre el
costo beneficio de la empresa o del proyecto y calcular ambos
aspectos. En la estimaciéon se debe prestar atencion que los costos
despunten de buena forma, si no es asi estaria siendo desfavorable y
no se debe realizar.

= Factibilidad comercial: Se establece si existe un permisible evento,
gue exista una cifra apropiada de compradores. Estos compradores
deben estar listos a gastar o usar los productos del negocio o proyecto,
admitird brindar al mercado en el que se forje.

» Factibilidad politicay legal: Se comprueba si el prototipo de negocio o
de proyecto por desenvolver, no atenta o infringe alguna ley o norma de
caracter municipal, estatal o mundial y de forma que no podra realizar,
puesto que existira en contra de las politicas legales y por ende no
resulta factible.

» Factibilidad de tiempo: Consiste en conocer el tiempo que se tiene
proyectado para llevar a cabo la intencién que coincide con el lapso real

gue se requiere para lograr efectuarlo.
1.2.5 Utilidad de un Estudio de Mercado

Se utiliza para estudiar un conjunto de operaciones ejecutadas por
empresas productivas que poseen como objetivo conseguir investigacion sobre el
estado actual de un explicito mercado. Su propdsito es conocer lo profundo del

nicho que se intenta tomar, como asi asimismo su nivel de rentabilidad y de esta
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forma sirve para establecer si es viable o no invertir en un explicito negocio o
producto, dentro del asunto de construccion de un estudio de mercado existe 6

pasos a seguir, segun Mara Mufioz (2020) los cuales son los siguientes:

= Informacion disponible en internet de forma gratuita: Limitar articulos e
informes sobre el escenario del sector, estadisticas y datos, censos, se
debe de visitar paginas webs de sociedades de compaiiias del sector
coherentes con la seccion, de los institutos nacionales y autobnomos de
base de datos, entre otros.

= Informacion en internet sobre empresas del sector: Visitar la web de
tus competidores y de empresas que se dedican a la misma actividad en
otras provincias y tienen webs completas y atractivas. Conseguiras la
investigacién de la tactica comercial (productos, precios, comunicacion,
ofertas) y de su relevancia. Ingresa al internet en la pagina de asesoras o
de compaiiias que hablen de analisis del sector y realiza lo similar en la
web para conocer a mas competencias.

= Informacion en internet, de pago: Los instrumentales expertos en
estudios de posicionamiento SEO y SEM (Moz, Semrush, Sistrix, Ahrefs)
brindan investigacion muy atrayente tanto sobre palabras claves, donde
posicionar, sobre como estan trabajando los competidores y donde
obtienen sus vinculos y es necesario costear estos servicios.

» Ferias sectoriales: Identificar en la pagina web sobre las ferias sectoriales
concernientes con la operacion y ayuda a ellas, aunque tengas que viajar a
otros paises.

= Revistas especializadas: Se debe obtener los periddicos impresos
especialistas sobre el sector que informan las companiias, entidades y
asesores. Las exhibiciones sectoriales logran ser una buena zona para
conocerla y estar mas informado cada afio.

= Informacion existente de la empresa: En el negocio que esté en marcha,
se recoge y compara toda la investigacion que esta en la compafia, como
los de contabilidad, informes de ventas y fabricacion, resultados de
campafas publicitarias, contratos e informes anteriores, entre otras.

Para elaborar un levantamiento de datos, se deberéa de realizar los

siguientes pasos:
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= Entrevistas en profundidad: Es con el técnico del sector o varios
clientes potenciales accedera a almacenar suficiente investigacion,
gue convendra de tomar medidas antes, unos apuntes que de
referencia a los aspectos sobre los que se quiere indagar la
investigacion.

= Grupo de discusion: Se convocan entre 5y 8 clientes aleatorios y
exhibiendo las ideas o productos para que lo juzguen. Esta habilidad
es buena para averiguar motivos y reacciones, se correspondera ver
gue al igual que las entrevistas a fondo, son métodos que aportan la
investigacion especifica, pero no son especificas estadisticamente,
por lo que las conclusiones del analisis del mercado no deben
basarse Unicamente en estas.

= Encuesta: Es la técnica viable, pero tiene como importante
inconveniente un mayor valor en tiempo si los hace uno mismo o el
dinero si lo delegas. Se sugiere utilizar una plantilla para realizar

encuestas, las que estan favorables en el internet.

1.2.6 Las 4 Dimensiones del Mercado

Para efectuar un buen andlisis de mercado, se debe establecer las 4

dimensiones mas transcendentales, segun Alvarado Zufiga (2020) son los

siguientes:

Proveedores

En este se gana cuando es el principal o mayor provisor de los bienes, en
donde el comprador no es necesario para el oficio del provisor, es decir, el
producto del provisor forma el eje central del producto o servicio en la
empresa ejecutado por el publico.

Distribuidores

La empresa es debe saber si se va a distribuir por intermediarios dentro del
mercado, al mayor o menor para el logro de mercadeo, lo cual afectara de
buena o mala manera por los intermediarios o directamente.

Clientes

Determinar cuales son los interesados y por qué adquieren es la base para

establecer las habilidades de mercadeo mas seguras.
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= Competencia
Son los que ofrecen iguales productos o servicios equivalentes a los de la
empresa, son los competidores dentro del mercado, y la forma en que
ofrecen se debe analizar y mejorarlos si se quiere llegar al éxito

empresarial.

1.2.7 Factores del Macroentorno

Segun Francisco Torreblanca (2019), esta compuesto por todos
aguellos factores demograficos, econdmicos, tecnolégicos, politicos, legales,
sociales, culturales y medioambientales que afectan al entorno de la empresa,
representa a todas las fuerzas externas y que no se pueden controlar por la

compaiia.

= Factores demograficos
Forman la superficie territorial de la operacion del que se piensa va a
operar la empresa y el producto, con sus diversificaciones y
particularidades.

= Factores econémicos
Son los niveles de interés de localidad meta, las variables que logran
guebrantar de manera continua en los cambios de los compradores
(caracteristicas de interés, caracteristicas de cambio, etapa de las fases
econdmicas en la que se localizan, etc.).

= Factores tecnoldgicos
Se tratan de todos los productos tecnologicos lucrativos, los cambios en
medio de comunicarse procedentes de los nuevos procesos de las
empresas.

= Factores Politicos y legales
Se refiere al cargo que ocupan el estado en el trabajo de todo lo que nos
logre afectar hacia el éxito corporativo.

= Factores Sociales y Culturales
Toma diversos estandares de procedimiento que poseen las otras zonas

en las que consigamos vender con la empresa y por ende del producto.
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» Factores Medioambientales
Se limitan a la huella natural que logremos realizar en las técnicas en el
papel de productores y vendedores, fijando en qué cantidad causan a la

percepcion para la compafiia y del producto.

1.2.8 Factores del Microentorno

Segun Maicol Rodriguez (2018), comprende los componentes en el area
inmediata de operacion que afectan su desempefio y la libertad de toma de

decisiones y tiene los siguientes factores:

* Proveedores
En este se domina cuando es el principal o de mayor provisor de los bienes
0 servicios, una escena del consumidor no es importante para el la
empresa del provisor, pero el producto del provisor es una parte central del
producto en la empresa ejecutado por el consumidor.

= Distribuidores
Depende de que la empresa esté distribuyendo por intermediarios o en el
mercado, como comerciantes, ya sea al mayor o menor, el triunfo de
comercializacién se ve involucrado, de mala forma o buena forma por los
intermediarios o directamente por la empresa.

= Clientes
Se necesita saber cuales son consumidores y cuales son las razones para
adquirir el producto es la comprension para la base para investigar la
manera mas practica de planear para la mercantilizacion.

= Competencia
Son los que ofrecen los semejantes productos o servicios equivalentes de
la empresa, son la competitividad dentro del mercado, y la representacion,
lo que ofrecen deben ponerle asunto. Concierta a tomar cémo lo perturban
a la dependencia por los costos y tacticas que diferencian los productos y
revelar la forma de producir esa investigacion para alcanzar excelentes
consecuencias y avanzar un pasé mas que los demas.

= Publico General
Las empresas poseen la obligacién de compensar al publico. Cualquier

operacion dentro de la empresa tiene que pensarse a partir de la



18

representacion de la peticion usual, para pensar como se vera afectada, el
publico tiene la potestad de colaborar en el negocio a conseguir lo fines

planteados.

1.2.9 Estudio Técnico

Es el analisis que atiende la siguiente fase del proyecto de la inversion, en
el que se observan los rasgos técnicos obrantes precisos en la utilizacién eficaz
de los recursos utiles para la fabricacion del bien o servicio esperado y en el cual
se estudian el valor del volumen 6ptimo de la zona de fabricacion, instalacién y
organizacion, todo analisis técnico tiene como vital objetivo el de indicar la
posibilidad técnica en el proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se
adapte a los razonamientos de optimizacion, la escala de este estudio se deriva
de la posibilidad de llevar a cabo una valorizacién econdémica de las variables
técnicas del proyecto, que permitan una apreciacion exacta o aproximada de los
recursos necesarios para el proyecto, ademas de facilitar la investigacion de
beneficio al analisis econdmico-financiero, adentro del estudio técnico existen 4
elementos que se deben considerar segun Sebastian Araceli (2020) los cuales

son los siguientes:

= Balance de obras fisicas
En este balance de obras fisicas que exige a detallar y desembolsar cada
item de edificacion, debido a que el componente de disposicion de su
particularidad de edificacién o descripcion técnica es completamente
desigual para aquellas obras fisicas que se alquilen en vez de adquirirlo o
edificarlo, no se rodean dentro del balance preliminar, sino que se
concentrardn a modo de gasto operacional en el proyecto, por parte de la
proyeccion de los niveles de la operacion, se logrard meditar una inversion
capaz de asumir en cuenta los tributos iniciales, por mas otros en
crecimientos futuros para afrontar un accidental incremento, o precisar una
inversién inicial y de reconocer el aumento de la operacion.

= Balance de equipos
En base con la proyeccion de los niveles de la operacion, se lograra pensar
gue la inversion es exorbitante para atender las prestaciones iniciales, mas

en distintos desarrollos futuros para afrontar un fortuito incremento, o
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precisar la inversion inicial y poder reconocer un incremento en la
operacion.

= Balance de mano de obra
Es la relacion que determina las reservas, la estructura y la tendencia de la
mano de obra del pais, parte adicional del balance de la economia nacional
de la U.R.S.S. el cual forma en el nivel de la economia nacional de todo el
pais de las republicas, es un mecanismo sustancial del mercado laboral,
representa un costo en el asunto de fabricacion, puesto que se aspira
reunir trabajadores para la elaboracion se deben costear, el mercado de
trabajo es donde se compra y vende el factor de produccion del trabajo, por
lo tanto, en el mercado laboral se establece el precio del trabajo. El
mercado de trabajo debe haber un oferente y un demandante de empleo.

= Balance de insumo
Es el balance de la materia prima directa e indirecta, el ingreso y salida que
se amontonan o se acaban en el momento de la accion dada, en todos los
métodos lucrativos de la produccion y no todo elemento que ingresa al ciclo
de innovacion se forma en un producto completo, esto se debe a que en el
asunto supone formar un nuevo producto, tanto buenos como no buenos,
también de pérdidas de producto al instante de embotellar o por el déficit

de los materiales.

1.2.10 Estudio Econdmico - Financiero

En este se busca analizar la posibilidad de determinado proyecto, tomando
como base los recursos econémicos que tenemos disponibles y el coste total del
proceso de produccion, tiene como finalidad, permitir analizar si el proyecto sera
viable o no, el estudio financiero se convierte en una parte fundamental en
cualquier proyecto de inversion, no importa si se trata de un negociante con la
idea de implementar el establecimiento, una compafiia que busca una nueva area
de actividades comerciales o inclusive que el inversor que le interese en colocar el
capital en determinada compafiia con la meta de conseguir renta y constituyera
porcion en el posterior andlisis de mercado, por medio de la investigacién que se
acumule, accedera hacer el estudio de riesgos de determinado proyecto y evaluar

la aptitud segun Lorena Jiménez (2019).
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Dentro del andlisis Monetario — Financiero se debe de estudiar los

elementos principales que se va a puntualizar de forma cuidadosa:

» Ingresos: Para analizar el escenario monetario - financiero de la
compafia, no es solo necesario tener en cuenta la ganancia o lo que se
pierde, por ende, asimismo concierne echar de ver el entorno de los
ingresos o de los gastos, por ello, es el unico calculo la extraemos en
variados calculos en funcion de cual sea el medio de ingreso o el gasto.

= Gastos: Es el descuento neto de la compaifiia, por lo que, basicamente,
el gasto del activo fuera de que coexista compensacién cualquiera. Los
gastos admiten, en el ultimo de las maneras, un descuento de activo.
Los gastos comprenden esencialmente los servicios que debe necesitar
la compafiia para poder llevar el fin de la actividad.

» Inversiones: En este se analiza el total que sé acerca al resultado que
se piensa conseguir de una potencial inversion, con la meta de
comprobar si se beneficia o no al entrar a tal proyecto, asumiendo en
cuenta juicios, asi que su posibilidad o la renta deseada, se cree por
inversion que tal proyecto exige un gasto financiero y que, de colocar en

camino, admitiria conseguir un definitivo favor en el futuro cercano.
1.2.11 Anélisis de Rentabilidad

Se la utiliza para comprobar la empresa hasta qué punto, llegue por un
nuevo producto o servicio si es eficaz 0 no. En otras palabras, se refiere al calculo
financiero utilizado para establecer el monto de los productos o servicios que se
requiere vender a falta de resguardar el coste. Cuando eres rentable, no estas
perdiendo ni ganando dinero, pero al menos todos tus gastos estan cubiertos, una
de las cuestiones méas importantes a la hora de elegir una cuenta en el cual
invertir o un proyecto por el cual competir, es el capital que predecimos obtener.
Pretender pasar al hecho y suponer ‘escenarios’ no se trata de un trabajo simple.
Por lo usual, la mayoria del universo invierte en algo que pretende conseguir en el
retorno de la inversién. En otras palabras, que este supere lo desembolsado
previamente, se puede definir a la rentabilidad, de manera genérica, como la tasa
con que la empresa remunera al capital empleado. Es por esto que, en base a los
diferentes niveles de beneficios que se usen en los calculos y a los diferentes

tipos de capitales o recursos empleados, se den muchas clases de ratios de la
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rentabilidad empresarial, en el andlisis de rentabilidad se tiene dos partes

fundamentales, los cuales son el VAN y el TIR. Segun Miriam Hurtado (2020)

detallados a continuacion:

Anélisis del VAN

El valor actual neto (VAN) es un razonamiento de inversion que consiste en
restablecer las recaudaciones y cancelaciones de un proyecto o de
inversién para estar al tanto del monto que se va a ganar o perder con esa
inversion. También se conoce como valor neto actual (VNA), valor
actualizado neto o valor presente neto (VPN) y se va a expresar una
medida de rentabilidad del proyecto en términos absolutos netos, es decir,
en numeros de unidades monetarias, se utiliza para la valoracion de
distintas opciones de inversion. Ya que calculando él VAN de distintas
inversiones vamos a conocer con cual de ellas vamos a obtener una mayor
ganancia y sirve para generar dos tipos de decisiones, €l VAN mientras
mas cerca del cero este, significa que el proyecto es viable, mientras mas
alejado del cero este, significa que el proyecto generara perdida.

Andlisis de la TIR

Se emplea en la estimacion de proyectos de inversion concerniente con el
valor actual neto (VAN). En este se precisa el valor de la tasa de descuento
gue realiza el VAN que este equivalente a cero, en el proyecto de inversiéon
ofrecido, la tasa interna de retorno (TIR) se da la disposicién sobre la
rentabilidad, es decir, va a venir indicada en porcentaje, el primordial
inconveniente esta en el calculo, debido a que la cifra de tiempos
proporcionarda la orden de la ecuacién a solucionar. Para resolver este
problema se puede acudir a diversas aproximaciones, utilizar una
calculadora financiera o un programa informatico, si la TIR estd mas cerca
del cero, significa que el proyecto de inversion es aceptable, pero si esta

mas alejado del cero, el proyecto sera rechazado.

1.2.12 Andlisis de riesgo del proyecto

Es el andlisis en posibles amenazas y factibles eventos no esperados, asi

tales los perjuicios y resultados que se pueden originar. Este corresponde de un

asunto consecuente que proyecta, asemeja, estudia, reconoce e interviene las
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inseguridades del proyecto. Y se puede recoger dentro de las conclusiones de un
proyecto, permite identificar posibles cambios en la planificacion que pueden
poner en riesgo la ruta critica y con ello el éxito del proyecto, el andlisis de riesgos
de un proyecto es uno de los grandes rompecabezas de los Project Managers,
guienes afrontan diariamente la posibilidad de que surjan imprevistos que pongan
en peligro el esfuerzo de todo el equipo, las amenazas son actos que pueden
afectar negativamente a cualquiera de los elementos del proyecto. Si en estos
elementos existe una vulnerabilidad, es el momento en el que la probabilidad de
gue se ponga en riesgo el proyecto sea mas elevada y a medida en la que el
Project Manager tenga claro esta identificacion, podra establecer las medidas
preventivas y correctivas viables. Por ende, representara su efecto teniendo a dos
elementos importantes que es el tiempo y el coste. Todo ello registrado en un
amplio capitulo de contingencias para una correcta evaluacion de riesgos, segun
Juan Lamilla (2018).

1.2.13 Fungicidas naturales organicos caseros

Los fungicidas es un tipo de plaguicida que se encarga de proteger un
cultivo de las plagas y en este caso seria los hongos y, por otra parte, ayuda a
recuperar a las plantas de aquellas plagas. Las enfermedades en las plantas son
comunes debido a que a menudo se ven afectados por el gran rendimiento y
calidad que requiere los frutos que requieren las plantas, los hongos que invaden
las plantas es por el mal manejo y cuidado que requiere la planta, por eso se tiene
gue hacer uso de ciertos productos (plaguicidas) que ayudan a la planta a crecer

sanamente segun Gabriela Quinde (2018).

Los fungicidas son efectivos, pero se localiza un mayor inconveniente con
los mas usados poseen mucho porcentaje de quimicos que en vez de beneficiar a
la planta la dafia, cambia la calidad y sabor de su fruto y por dltimo afecta la salud
del agricultor y consumidor. Por eso es que se esta realizando un plaguicida, mas
especificamente un fungicida organico, que es 100% natural, que sea igual de
efectivo que los que normalmente se usan, optimizando la planta, creando que
suban nuevas ramas y que forme mas rendimientos, facilitando de tal manera un
producto de calidad que no perturbe los nutrientes y que exista el beneficio para la
salud, segun Gabriela Quinde (2018).
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1.2.14 Elaboracion de Fungicidas Naturales Organicos Caseros

Segun Victor Guaman (2018) para la elaboracion de fungicidas organicos y

caseros se debe de seguir los siguientes pasos:

= Para empezar a preparar este fungicida ecoldgico, necesitaras
encontrar un envase del tamafio adecuado, en este caso haremos un
litro y recomendamos un envase un poco mas grande para mezclar
bien. Preferiblemente, busca un envase con pulverizador.

= Vierte primero el agua, luego la leche y, finalmente, el bicarbonato en
las proporciones indicadas.

= Cierra el bote o0 envase y agitalo bien para que se integren los
ingredientes.

= Conviene aplicarlo dos dias seguidos y no una sola vez. Siempre es
mejor hacerlo al atardecer, para evitar que el sol queme las hojas al
estar mojadas.

= También se recomienda repetir la aplicacion una vez a la semana para
eliminar los hongos del todo, aplicando la mezcla tanto por encima
como por debajo de las hojas, cubriendo toda la planta. Es decir, para
advertir una agravacion una vez se haya aliviado la planta, se debe
aplicar la composicion cada dos semanas, incluso confirmar que ya no

haya mohos en la tierra.

1.3. Fundamentacion Legal

1.3.1 Pasos parala estructura legal parala construccién de la empresa

Reservar un nombre

Esta diligencia se lo realiza en la Superintendencia de Compaiiias, y en
este se debera inspeccionar que no esté ninguna compafia con el nombre
igual.

Obtener los estatutos sociales por medio de abogados

Es el tratado nacional que presidird a la sociedad y que se autorizan

mediante la firma de un asesor juridico.
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Abrir una cuenta de integracion de capital por medio del Banco
Esto se ejecuta en cualquier institucion financiera de la nacion, las
exigencias son:
» Un capital pequefio de $400 para compaiiia limitada y $800 para
compafia andnima (valores referenciales).
»= Un escrito de accionistas en la que se debe especificar la
contribucion de cada uno de los socios.
» Las copias de cédula y papeleta de votacién de cada uno de los
accionistas.
= Solicitar el certificado de cuentas de unificacion del capital.
Eleva a escritura publica.
Se debe de ir a una notaria publica y cargar consigo la reserva del nombre,
el certificado de cuenta de unificacion de capital y el escrito con los
reglamentos.
Aprobacién del estatuto
Se debe cargar el documento publico a la Superintendencia de Compaifiias,
para su estudio y posterior aprobacion mediante una resolucion.
Publicacion en un diario
La Superintendencia de Compainiias va a ceder 4 copias de la resolucion y
un resumen para realizar la publicacién en un diario de circulacion
nacional.
Obtencién de la autorizacién de la entidad municipal
Se debe ir al Municipio de la localidad donde se forme la compaifiia, en
donde se debera:
= Pagar la patente municipal.
» Solicitar el certificado de cumplimiento de obligaciones.
Inscripciéon de la empresa
En el canton en que fue constituida la empresa, se debe ir al Registro
Mercantil, para registrar la compafiia.
Realizacion de la junta general de socios
Se debera hacer una reunién con los accionistas donde nombran a los
directivos de la empresa, dependiendo de como se hayan definido en los

reglamentos.



Obtencion de las documentaciones habilitantes
La inscripcion en el Registro Mercantil en la Superintendencia de
Compaifiias, entregaran las documentaciones para crear el RUC de la
compafia.
Inscripcién del nombramiento del representante
El Registro Mercantil, registra el nombramiento del administrador de la
compafia designada en la reunién de socios, con su conocimiento de
aprobacion, el cual debe ocurrir dentro de los 30 dias posteriores a su
nombramiento.
Obtencion del RUC
El registro unico de contribuyentes (RUC) se consigue en el Servicio de
Rentas Internas (SRI) con:

= Elformulario proporcionado adecuadamente lleno.

= QOriginal y copia de la escritura de constitucion.

= QOriginal y copia de las designaciones.

= Copias de cédula y papeleta de votacién de los accionistas.

» Carta de autorizacion del representante legal a favor del individuo

gue efectuard la diligencia conveniente.

1.3.3 Permiso de funcionamiento de negocios

Ministerio de Salud Publica del Ecuador

El gabinete de salud publica fue creado por la Asamblea
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Constituyente de 1967, durante la administracion del DR. Otto Arosemena

Gbmez, y es delegada de regular y vigilar la salud de los ecuatorianos a
través del régimen de control sanitario con el objetivo de poder prevenir
padecimientos y de esta manera avalar la salud de las personas de

Ecuador.

El permiso lo concede el ministerio de salud a través de sus
pertinentes direcciones locales. Si una persona desea conseguir una
autorizacion de funcionamiento en Guayaquil.

1. En servicios de salud publicos y privados.

2. Farmacéuticos.
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En medicamentos homeopaticos.

En productos naturales de uso medicinal.
En cosméticos y productos sanitarios.

En atencion veterinaria.

En alimentos.

De Comerciales y de servicios.

En servicios de turismo.

10. De escenarios permanentes de espectaculos.

11. De servicios mortuorios.

12.En estaciones para expendio de combustible y lubricantes.

13. En estaciones de envasado y comercializacion de gas domeéstico e

industrial.

14.De empresa de plaguicidas.

15.En empresas de productos veterinarios.

16. Otros establecimientos sujetos a control sanitario descritos en el Ac.

Ministerial No 818.

» Requisitos para obtencién del permiso de funcionamiento son:

1.

Formulario de solicitud (sin costo) rellenado y registrado por el

propietario.

2. Copia del registro Unico de Contribuyentes (RUC).

Copia de la cédula de identidad del propietario o del representante
legal de la empresa.

Documentaciones que acrediten la personalidad Juridica cuando
concierna.

Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico de la
empresa, correctamente registrado en el Ministerio de Salud
Publica, para el caso de compaiiias que de conformidad con los
reglamentos especificos asi lo sefalen.

Plano del establecimiento a escala 1:50.

Croquis de sitio de la compafiia.

8. Autorizacion otorgada por el Cuerpo de Bomberos.
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9. Copia de los certificados ocupacionales de salud del personal que
labora en la compafiia, conferido por un Centro de Salud del

Ministerio de Salud Publica.
1.3.4 Ley de Compafiias

Art. 143.- La compafiia an6nima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compafias civiles an6nimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o

compafias mercantiles anénimas.

Art. 145.- Para intervenir en la formacion de una compafia anonima en
calidad de promotor o fundador se requiere la capacidad civil para contratar. Las
personas juridicas nacionales pueden ser fundadoras o accionistas en general de
las compafias an6nimas, pero las compafiias extranjeras solamente podran serlo
si sus capitales estuvieren representados Unicamente por acciones,
participaciones o partes sociales nominativas, es decir, expedidas o emitidas a
favor o a nombre de sus socios, miembros o accionistas, y de ninguna manera al

portador.

Art. 146.- La compainiia se constituira mediante escritura publica que se
inscribira en el Registro Mercantil del canton en el que tenga su domicilio principal
la compafiia. La compafiia existira y adquirira personalidad juridica desde el
momento de dicha inscripcion. La compafiia solo podra operar a partir de la
obtencion del Registro Unico de Contribuyentes en el SRI. Todo pacto social que

se mantenga reservado, sera nulo.

Art. 153.- Para la constitucion de la compafiia anonima por suscripcion
publica, sus promotores elevaran a escritura publica el convenio de llevar
adelante la promocion y el estatuto que ha de regir la compafia a constituirse. La

escritura contendrd, ademas:

a) El nombre, apellido, nacionalidad y domicilio de los promotores.
b) La denominacion, objeto y capital social.

c) Los derechos y ventajas particulares reservados a los promotores.
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d) El numero de acciones en que el capital estuviere dividido, la clase y valor
nominal de cada accion, su categoria y series.

e) El plazo y condicion de suscripcion de las acciones.

f) El nombre de la institucidon bancaria o financiera depositaria de las
cantidades a pagarse en concepto de la suscripcion.

g) El plazo dentro del cual se otorgara la escritura de fundacion.

h) El domicilio de la compafiia.
1.3.5 Ley Orgéanica de Emprendimiento e Innovacién
Articulo 1.- Objeto y ambito. -

La presente Ley tiene por objeto establecer el marco normativo que
incentive y fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo tecnoldgico,
promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidades

societarias y de financiamiento para fortalecer el ecosistema emprendedor.
Articulo 3.- Definiciones.-

Para efectos de la presente Ley se tendran en cuenta las siguientes

definiciones:
1. Emprendimiento.-

Es un proyecto con antigiiedad menor a cinco aios que requiere recursos
para cubrir una necesidad o aprovechar una oportunidad y que necesita ser
organizado y desarrollado, tiene riesgos y su finalidad es generar utilidad, empleo
y desarrollo.

2. Innovacion.-

Es el proceso creativo mediante el cual se genera un nuevo producto,

disefio, proceso, servicio, método u organizacion, o afiade valor a los existentes.
3. Emprendedor.-

Son personas naturales o juridicas que persiguen un beneficio, trabajando

individual o colectivamente. Pueden ser definidos como individuos que innovan,
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identifican y crean oportunidades, desarrollan un proyecto y organizan los

recursos necesarios para aprovecharlo.
4. Ecosistema emprendedor.-

Es todo el entorno que facilita, incluye y fomenta el desarrollo de empresas

y proyectos en un lugar determinado.
5. Cultura emprendedora.-
Es el conjunto de cualidades, conocimientos y habilidades necesarias.
Capitulo Il
Politicas Publicas e Institucionalidad del Emprendimiento
Articulo 6.-

Consejo Nacional para el Emprendimiento e Innovacion.- Créase el
Consejo Nacional para el Emprendimiento e Innovacion — CONEIN, como
organismo permanente estratégico para promover y fomentar el emprendimiento,
la innovacion y la competitividad sistémica del pais, mediante la coordinacion
interinstitucional, con la alianza publica — privada y academia, el mismo que

estara Innovacion las siguientes:

a) Emitir la Estrategia Nacional de Emprendimiento, Innovacion y
Competitividad, alineada al Plan Nacional de Desarrollo, acorde a los
principios y lineamientos establecidos en la presente Ley y establecer los
mecanismos de seguimiento, control y monitoreo correspondientes.

b) Formular politicas y lineamientos vinculantes para el acceso a créditos para
el emprendimiento, innovacién y la competitividad en el sistema financiero
nacional, estableciendo de manera prioritaria lineas de crédito preferente a
favor de los migrantes, en las zonas rurales, region insular, las zonas
afectadas por el terremoto de 2016, de frontera y/o en la circunscripcion

territorial amazonica.
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c) Emitir directrices o lineamientos comunicacionales, que tengan por
finalidad difundir los diversos beneficios a los que pueden acogerse los
emprendedores.

d) Disefar programas y proyectos integrales en las zonas urbanas y rurales
gue fomenten el emprendimiento, la innovacion, la competitividad, la
transferencia tecnolégica y del conocimiento, que por ser de aplicacion
transversal no puedan ser aprobados por los respectivos entes rectores de
cada sector.

e) Coordinar la creacion y funcionamiento de una ventanilla Gnica
empresarial, tanto fisica como en linea, que incluya a todos los niveles de
gobierno e instituciones publicas, para concentrar y reducir la tramitologia,
y volver mas eficiente la gestion publica.

f) Elaborar politicas y directrices orientadas al fomento de la cultura
emprendedora.

g) Coordinar la interaccion y sinergia entre los actores del sector publico
relacionados con el manejo de tramites, financiamiento, investigacion,
apertura de mercados locales e internacionales, asi como el acceso al

acompafamiento técnico estatal.
Capitulo V
Fuentes Alternativas de Financiamiento y Garantias
Articulo 24.- Fuentes de financiamiento e inversion.-

Quienes consten en el Registro Nacional de Emprendimiento tendran
acceso inmediato a los servicios financieros y a los fondos de inversion publicos

gue se generen a partir de la aplicacién de esta ley.
Articulo 28.- Instrumentos financieros.-

La Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera podra establecer
instrumentos financieros para la conformacién de fondos de capital semilla, capital
de riesgo y capital angel, para el financiamiento de emprendimientos, innovacion y
desarrollo tecnologico, en concordancia con el Sistema de Garantia Crediticia

establecido por la Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera.
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Articulo 29.- Programa de crédito del Sector Financiero Publico.-

Las entidades del sector financiero publico estableceran el programa de
crédito del Sector Financiero Publico de manera anual, orientado principalmente
en la innovacién, emprendimiento y el desarrollo tecnoldgico que fortalezca el
ecosistema emprendedor. Por su parte, la Banca Publica debera establecer los
productos y servicios con condiciones favorables en plazo, tasa y periodos de
gracia para impulsar el emprendimiento en el pais, considerando también
condiciones especiales para grupos de atencion prioritaria (Gobierno del Ecuador,
2020).

1.3.6 Ley Organica del Régimen de la Soberania Alimentaria
Capitulo Il

Comercializacion y abastecimiento agroalimentario

Articulo 21. Comercializacién interna.-

El Estado creara el Sistema Nacional de Comercializacién para la
soberania alimentaria y establecera mecanismos de apoyo a la negociacion
directa entre productores y consumidores, e incentivara la eficiencia y
racionalizacién de las cadenas y canales de comercializacion. Ademas, procurara
el mejoramiento de la conservacion de los productos alimentarios en los procesos
de post-cosecha y de comercializacion; y, fomentara mecanismos asociativos de
los microempresarios, microempresa o micro, pequefios y medianos productores
de alimentos, para protegerlos de la imposicién de condiciones desfavorables en
la comercializacién de sus productos, respecto de las grandes cadenas de
comercializacién e industrializacion, y controlara el cumplimiento de las

condiciones contractuales y los plazos de pago.
Articulo 22. Abastecimiento interno.-

El Estado, a través de los organismos técnicos especializados, en consulta
con los productores y consumidores, determinara anualmente las necesidades de

alimentos basicos y estratégicos para el consumo interno que el pais esta en
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condiciones de producir y que no requieren de importaciones (Gobierno del

Ecuador, Soberania alimentaria, 2019).
1.3.7 Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil
Los requerimientos para la obtencion se detallan a continuacion:

= Copia del RUC (Registro Unico de Contribuyente) donde conste la
compafia con su pertinente localizacion y actividad.

= QOriginal y copia de la factura de adquisicion o recarga del extintor, la
capacidad del extintor depende de la actividad y area de la compafiia.

= Copia de la evaluacion artesanal en caso de ser artesano (Dependiendo
de la actividad si lo requiere).

= Autorizacion por carta del contribuyente o de la empresa, revelando el
individuo que va a realizar la diligencia y copias de las cédulas de
identidad del individuo que lo autoriza y del autorizado.

» Sila diligencia lo realiza el mismo individuo, afiadir copia de la cédula
de identidad.
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CAPITULO 2
ASPECTOS METODOLOGICOS
2.1 Métodos
Para el desarrollo del presente trabajo se tomé como el siguiente método:

Método deductivo: Se realizaron las entrevistas a las personas de todas
las edades en donde se obtuvo datos cuantificables a base de las afirmaciones
obtenidas por medio de las preguntas cerradas y se utilizo la légica para sacar

una conclusiéon en base a esos resultados.
2.1.1 Modalidad y tipo de investigacion

Para el presente trabajo de investigacion se utilizé dos tipos de modalidad y

tipo de investigacion:

Investigacion comparativa: Se observan objetos en base del objetivo de
estudio, con el propésito de elaborar un producto innovador en el mercado,
también estudia las caracteristicas de las personas para saber el rendimiento y

saber como se podra satisfacer sus necesidades.

2.2 Variables

Dado que en la presente investigacion tiene un alcance descriptivo y en la
misma se plante6 una tesis a defender en donde se debi6 ser aprobada o
rechazada, se procede a definir una variable decisora que determinara si sera
vélida o rechazada la tesis a defender, esa variable es él: Valor Presente Neto
“VPN”.

2.2.1 Operacionalizacion de las variables

Este cuadro se encuentra descrito a detalle, la variable del VValor Presente

Neto o VPN. Ver anexo 1.
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2.3 Poblacion y Muestra
2.3.1 Poblacion

Se tom6 como poblacion de consumidores (clientes) las tres empresas
mayoristas que venden fungicidas en la ciudad de Guayaquil, se les realizé
entrevistas a las personas encargadas de la industria ADAMA, ECUAQUIMICA y
AGRIPAC, en donde se va a realizar preguntas cerradas para tener datos

cuantificables.

También se realiz0 la observacion directa a la competencia y entrevista a los
proveedores para tener una vision mas amplia sobre el nivel de demanda que
tiene los fungicidas organicos dentro de la ciudad de Guayaquil y con esa
informacion poder levantar datos viables y poder vender el numero de demandas

gue tendra el producto por parte de las tres empresas mayoristas.
2.3.2 Muestra

Para el levantamiento de la informacién primaria se realizé un muestreo
censal tanto para consumidores y competencia como para proveedores. Se
entrevisto a los representantes de las tres empresas mayoristas en Guayaquil que
serian clientes del emprendimiento proyectado, se levanto informacion relevante
de una empresa que ofertan en la ciudad de Guayaquil que venden fungicidas
organicos y que constituyen la competencia directa del proyecto propuesto, la cual
es la empresa competidora de: STOCKTON ECUADOR S.A. esto permitira
analizar la estrategia y método que esta empresa utiliza para poder llevar el
producto a la industria ADAMA, ECUAQUIMICA y AGRIPAC.

Respecto a los proveedores, se entrevistd a quienes van a suministrar la
materia prima como: la pepa de tamarindo, el ajo y el aceite vegetal, dando un

total de 2 proveedores.

2.4 Técnicas y Recoleccidon de Datos

Las técnicas que se uso, es el levantamiento de informacion primaria, debido

a que se va directamente a la fuente de informacion y se va a utilizar la entrevista,
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observacion directa, y se va a analizar la informacién recolectada para obtener

datos cuantificables.

También se empled la técnica para el levantamiento de informacion
secundaria por medio de la modalidad y tipo de investigacion que se establecié
dentro del proyecto y por medio de revistas o la revision documental para tener

los datos de la competencia.

2.5 Estadistica Descriptiva e Inferencial

Se manejo la entrevista para desarrollar el presente trabajo de investigacion,
en donde se tuvo datos cuantificables y se va a elaborar gréficos o tablas que
permitan tener una vision mas amplia de la aceptaciéon que tendré el producto
dentro del mercado y de esta manera sacar una conclusion final y proceder a

poner en marcha el plan de negocio.

2.6. Cronograma de Actividades

Se va a especificar los plazos de inicio hasta la fecha de la Ultima etapa de
la tesis, hay se demostraré el cronograma detallando de las actividades que se

realizaron. Ver anexo 2.
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RESULTADOS

Realizar un estudio de mercado que permita reconocer el macro y micro

entorno donde se va a establecer la empresa.

Para el desarrollo del primer objetivo especifico, se va a requerir elaborar
entrevistas a las personas que estan encargadas de las tres grandes industrias
dedicadas a las ventas de fungicidas organicos y quimicos, para determinar la
demanda insatisfecha, se tendra datos cuantificables y de esta manera se podra

realizar el trabajo de manera eficiente.
Estudio micro entorno
Clientes

El emprendimiento que se propone va dirigido a los mayoristas de insumos
agricolas son las tres empresas de: ADAMA, ECUAQUIMICA y AGRIPAC, debido
a que se dedican a las ventas de fungicidas quimicos y orgénicos, el cual
distribuyen a otros sectores, por ende, se va a ejecutar las entrevistas con sus

respectivas preguntas.

La primera entrevista se va a efectuar a las personas encargadas de las
empresas mayoristas, como se va a ver a continuacion, debido a que se va a

preguntar puntos a tomar en cuenta para el desarrollo del emprendimiento.

Segun la entrevistas elaboradas a las empresas de ADAMA, menciona que
los fungicidas organicos oscilan los siguientes precios de venta al publico de
$4,97 la botella de 250 ml por unidad, mientras que la empresa ECUAQUIMICA
venden fungicidas quimicos y los precios oscilan desde los $ 6,99 la botella de
250 ml por unidad, en cambio, la empresa AGRIPAC vende fungicidas organicos
y los precios oscilan desde los $ 12,35 la botella de 250 ml por unidad y cada
botella de 250 ml rinde aproximadamente para una hectarea de la mayoria de los

cultivos.

Uno de los resultados obtenido por medio de la entrevista, se pudo
observar que ECUAQUIMICA tiene un volumen de ventas de $ 4.800 millones de
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dolares al afio, mientras que en la empresa ADAMA obtiene un volumen de

ventas de $ 6.600 millones de dodlares, en tanto la empresa AGRIPAC obtiene un
volumen de ventas de $ 9.620 millones de dolares al afio, se puede analizar una
diferencia y es que en ADAMA y AGRIPAC se dedican a las ventas de fungicidas

organicos que es la mas pedida por los consumidores.

Uno de los resultados que se obtuvo, segun los entrevistados por partes de
las tres empresas (clientes potenciales) es que existe una demanda de
aproximadamente 8.000 unidades en botellas pequefias de 250 ml, de fungicidas

organicos al mes durante los ultimos afos en la ciudad de Guayaquil.

Se pudo observar que ECUAQUIMICA vende en litros y galones de
fungicidas que contiene un alto nivel de quimico, mientras ADAMA y AGRIPAC
vende mayormente botellas pequefias de fungicidas organicos, debido a que la
estrategia de ellos es vender en menos costos para tener mas clientelas, como se

observa en la pregunta anterior ellos tienen mayor venta de sus productos.

En este caso, las tres empresas tienen mayores ventas en la provincia del
Oro seguido por Santo Domingo y gran parte de la costa, generando de esta
manera ganancias en sus respectivas empresas, son toda la informacion que
ambas empresas pudieron aportar para el presente trabajo de investigacion, la
evidencia de la entrevista y las preguntas incluida. Ver anexo 4.

Competencia

Unos de los resultados obtenidos de la competencia por medio de la
observacion directa y la informacion secundaria se obtuvieron los siguientes

datos:

En el mercado de insumos agricolas de Guayaquil en fungicidas organicos,
la empresa que tenemos como mayor competencia directa es STOCKTON
ECUADOR S.A. que ofrece el producto Timorex-Gold a un precio de venta al
publico que oscilan desde los $13.26 la botella pequefia de 250 ml por unidad

(Banana Export).
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También se obtuvo resultados de la competencia directa por medio de la
observacion directa y la informacion secundaria, esta empresa oferta o ponen a la
venta aproximadamente 5.000 unidades de botellas pequeiias de 250 ml de

fungicidas organicos al mes durante los ultimos afios. Ver anexo 5.
Proveedores

A continuacion, se realizé una entrevista a los proveedores con la finalidad
de conseguir la informacion relevante, como las preguntas anteriores. Ver anexo
4.,

Los proveedores que se necesitan para la elaboracion del producto que se
esta ofreciendo al mercado son aquellas que vendan la pepa tamarindo, en este
caso existen familias que se dedican a la venta de tamarindo, el cual muchos de
ellos dieron a conocer que un arbol maduro de tamarindo produce de 12 o mas
toneladas al afio por hectareas, es decir 1 tonelada al mes, que equivale a
2.204,62 libras y solo se necesité de 1.562,50 libras como se mostrara mas
adelante y demostrando que son capaces de cubrir la cantidad de libras requerida
al mes, y estos se promocionan como proveedores de las materias primas la cual
es en este caso la pepa de tamarindo a $ 5,00 la cantidad de 200 onzas (12.5
libras), las 12,5 libras equivalentes a 6 litros debido a que contienen la cantidad de
6000 mililitros que alcanzan para 24 botellas de 250 ml (mililitros), es decir, al mes
125 cajas y para esto se necesitd de 1.562,50 libras del insumo de la pepa de

tamarindo.

En cambio, el ajo a $ 12,50 la cantidad de 200 onzas (12.5 libras) y el
aceite vegetal estuvo a $ 2,70 la botella de 900 ml, la cual rinde para las 24
botellas de fungicidas, que se necesito y tanto el ajo, el aceite vegetal se los
adquiere a un proveedor del terminal de transferencia de viveres Montebello de
Guayaquil. Los materiales indirectos como botellas y etiquetas se los adquiere a
los proveedores de la empresa de TECNOPLAST DEL ECUADOR CIA. LTDA. y
los envases de cartdon o cajas de CARTOPACIFIC en Guayaquil, debido a que
son muy comunes dichos materiales, de esta manera siendo favorable producir
3.000 unidades de botellas de 250 ml al mes dentro del afio 1 y rentable para la

compra de los insumos y materiales necesarios para la elaboracién del producto.
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Distribuidores

Los distribuidores en este caso no existen debido a que se va a distribuir de

manera directa hacia el cliente.

Una vez que se ha procedido a realizar las respectivas entrevistas, se
obtuvo datos cuantificables que permitiran medir la rentabilidad del proyecto que
se plantea establecer, para trabajar de manera eficiente y tener una ventaja
competitiva dentro del sector que se desea establecer, se debera realizar un
analisis Global dentro del entorno, que posibilitara para asumir una idea mas clara
de todos los factores que ocurren dentro de la zona en donde se va a implementar

el negocio.

Es una parte fundamental en el momento que se va a establecer un
negocio, debido a que posibilita a poseer un enfoque mas amplio de los factores

gue ocurren alrededor del lugar en donde se va a efectuar la empresa.

Estudio macro entorno

Se debe analizar la fluidez econdmica, es una parte primordial, debido que,
si no existe muchas ventas en dicho sector, significa que no se va a poder vender
los fungicidas, y se va a tener mas perdidas que ganancias, en el Ecuador hoy en
dia estéd pasando por un momento dificil, la economia se ha quedado estancada,
por eso es de mayor importancia poder establecer el presente trabajo de

emprendimiento, generando una posible solucion econémica dentro del pais.

Otro factor importante que se debe tener en cuenta, son todos los
emprendedores que ofrecen un producto similar o igual, al que ya se esta
ofreciendo en el mercado, en estos casos, se debe de realizar estrategias a largo
plazo para convocar la atencién de los compradores y de esa manera poder

crecer y establecer el negocio hacia otros sectores.

Los productos sustitutos o similares, son aquellas que la competencia
ofrece dentro del mercado, con el mismo fin, pero con diferentes componentes,
los productos son: fungicidas protectores, fungicidas erradicadores, fungicidas

organicos, fungicidas con un componente quimico que lleve cobre,
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ditiocarbamato, mercurio y organofosforados, todos tienen la misma finalidad, el
cuidado de las plantas o cultivos, pero lo que los diferencia son los componentes

gue la misma lleva.

Se debe de analizar a las personas que se van a contratar para la
elaboracién de los fungicidas organicos a base del extracto de la pepa de
tamarindo, es decir la mano de obra, se debe de realizar una retroalimentacion,
para que se trabaje de manera eficiente, de esta manera poder efectuar los

objetivos de la compafia.

Al momento de establecer un negocio, se debe de realizar un estudio de
factibilidad que permitira saber el nivel de la demanda que tiene los fungicidas a
nivel del Ecuador, de acuerdo al estudio de (Trujillo J. , 2013) se determin6 que
mas del 85 % de los fungicidas comercializados en el pais son importados, es
decir, de industria extranjera, con un crecimiento anual del 54,7 % siendo una
gran ventaja para poder competir mediante la introduccién de un producto
nacional, ademas mencionar que de acuerdo al (MPCEIP, 2022) se proyecta un
crecimiento al sector, del cual se puede estimar un 5,6 % como indice de
crecimiento esperado, debido al impacto logrado al introducir un producto

adaptado a las necesidades locales del pais.

En este caso, como es una empresa gue recién va a comenzar a vender y
ofrecer fungicidas organicos, se debe de comenzar desde una microempresa, en
donde se va a comenzar a vender botellas de 250 ml ofreciendo un fungicida
organico que rinde para una hectarea y para la mayoria de cultivos, de buena
calidad, de esta manera se tendr& mas ganancias que gastos, una vez que la
empresa se llegue a posicionar bien y vaya creciendo, se va a comenzar a
expandir en donde se comenzara a vender en litros, galones, entre otros y de esa
manera posesionarse en otros lugares como la provincia del Oro, Esmeralday la

mayor parte de la Sierra.

Segun los resultados obtenidos por medio de la entrevista a los clientes
potenciales del presente proyecto y a la competencia directa por medio de la
observacion directa e informacién secundaria, respectivamente, se obtuvo lo
siguiente: entre las tres empresas ADAMA, ECUAQUIMICA y AGRIPAC, existe
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una demanda de 8.000 unidades en botellas pequefias de 250 ml que desean
comprar los interesados de fungicidas organicos al mes, en tanto la competencia
directa, la empresa de STOCKTON ECUADOR S.A. oferta o ponen a la venta de
5.000 unidades de botellas pequefias de 250 ml de fungicidas organicos al mes,
al restar la demanda de 8.000 unidades y la oferta de 5.000 unidades, es decir
8.000 — 5.000= 3.000 este el valor es la demanda insatisfecha de unidades
mensuales que existe en el mercado de fungicidas organicos en Guayaquil y en
base a esto, se estima que se va a vender a 36.000 unidades en el primer afio de
fungicidas organicos a base del extracto de la pepa de tamarindo del presente

proyecto.

Se estima que para el afio 1 se tendra unas ventas de 36.000 frascos de
fungicidas organicos de 250 ml, debido a la demanda insatisfecha que se estimé
por medio de la entrevista y la informacion secundaria, se van a elaborar 125
cajas mensuales, al multiplicar 125 cajas y en cada caja contiene 24 frascos sera,
24 x 125= 3.000 y al multiplicar por 12 meses nos da 36.000 frascos de fungicidas
organicos del afio 1, mas claro que el agua no se puede ser, debido a que de esta

manera se puede observar la estimacidn de las ventas en frascos.
Precio

El precio del producto esta basado acorde al mercado de fungicidas tanto
guimicos como organicos, a un precio con una entrada promedio al mercado para

gue sea un precio competitivo en este sector de insumos agricolas.

En la siguiente tabla, que se hizo por medio de las entrevistas a los clientes
potenciales, los cuales son ADAMA, ECUAQUIMICA, AGRIPAC y en cambio a la
competencia directa de la empresa de STOCKTON ECUADOR S.A. se hizo la
observacion directa, en base a esto, se pueden observar los precios de venta al
publico de los diferentes fungicidas quimicos y organicos que ayudan a los
agricultores a proteger y controlar los cultivos de los hongos, plagas, entre otros,

COMo se muestra en a continuacion:
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Precios de fungicidas
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Empresa/ Producto/ Precio/ Dosi Precio de botellas
Tipo de Fungicida Litro 0sIs de 250 ml
ADAMA
Expert Grow $19g5 0251(250ml)  $4,97/hect.
ECUAQUIMICA
Tilt 250 ec $2704 0251(250m)  $6,99/ hect.
AGRIPAC
Jaque Mate $4929 0-251(250ml)  $12.35/ hect.
STOCKTON ECUADOR S.A
Timorex-Gold $ 13,26 / hect.
$ 53,00 0'25/|h(e2c5t0 mi) (250 ml)

(Organico)

Elaborado por el autor, 2022

El producto se lo va a vender a $ 3,00 el cual estar& definido por el

promedio del precio de los fungicidas tanto quimico como organico como se

muestra en la tabla anterior y estara para el alcance de todas las personas que

deseen adquirir el producto, como se puede ver en el cuadro de ganancias netas,

al vender a $ 3,00 en el afio 1 se tendra una ganancia de $ 3.070,04 siendo las

ganancias o la utilidad neta para ese afo, en donde se podr& observar que, si se

vende en galones, una vez que se expanda el negocio, se tendran mas ganancia

neta de millones de ddlares, debido a los resultados que se obtuvo por medio de

las entrevistas, se puede observar que se va a vender 24 botellas en una caja,

mensual seran 125 cajas, junto a los datos recopilados por medio de las

entrevistas, se puede estimar que en el afio dos se va a tener un crecimiento del

5,6 %, debido a que es nuevo producto en el mercado de fungicidas organicos, se

va a ser conservador con el crecimiento y tomando en consideracion solo la

cuarta parte de este porcentaje del 22,4 % donde se registra un crecimiento del

sector manufacturero, debido a que este sector transforma las materias primas a

bienes de consumo y de acuerdo al dltimo afio, y una inflacion de 1,9 % de
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acuerdo al Boletin de cifras del Sector Productivo presentado por el Ministerio de

Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP, 2022).

Tabla 2.

Unidades de ventas

Unidades Cajas vendidas al Unidades Vendidas Unidades en el
en una caja al mes afo 1

24 3000 36000
Elaborado por el autor, 2022
Tabla 3.
Ingresos de ventas en botellas de 250 ml al afio

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Unidades
al mes / 3.000 3.168 3.345 3.533 3.731
250 ml
Unidades  36.000 38.016 40.145 42.393 44.767
al afo
Precio de
venta / $ 3,00 $ 3,06 $3,12 $3,17 $3,23
250ml
Ventas al
mes $ 9.000,00 $9.684,58 $10.421,22 $11.213,90 $12.066,88
Ventas al

afno

$108.000,00 $116.214,91 $125.054,68 $ 134.566,84 $ 144.802,53

Ingresos $ 108.000,00 $116.214,91 $ 125.054,68 $ 134.566,84 $ 144.802,53

Elaborado por el autor, 2022

Establecer el estudio técnico y de inversiones que permitan identificar los

recursos que se necesitan para implementar la empresa.

Balance de equipos

Es un instrumento que brinda informacion deseada para saber la eficacia

del proceso que se esté realizando para la produccion en un determinado periodo,
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para analizar y tener una vision mas amplia sobre los valores que se emplean en
cada materia prima, el cual pasa por diversos procesos para pasar a ser el

producto final.

Tabla 4.

Activos no corrientes

Departamento  Precio . Valor V,'d.a Deprecia

) Precio util .
de por Cantidad recupera cion
, . total
produccion unidad ble ~ anual
anos

Mezclador $ 300,00 1 $ 300,00 $ 30,00 6 $ 45,00

Molino

Triturador $ 600,00 1 $ 600,00 $ 60,00 6 $ 90,00

Mesa Metalica $ 100,00 2 $ 200,00 $ 20,00 12 $ 15,00

Suma del

departa. $1.100,00 $110,00 $ 150,00

Produccién
Precio . Valor Vida Deprecia

Departamento . Precio L L

administrativo por Cantidad total recupera util cion
unidad ble en anual

anos

Mobiliario para

oficina $ 300,00 2 $ 600,00 $ 60,00 6 $ 90,00

Equipo para

computo $ 400,00 1 $400,00 $40,00 3 $ 120,00

Suma del

departa. $ 1.000,00 $ 210,00

Administrativo

Total, de

activos no $2.100,00 $ 100,00 $ 360,00

corrientes

Elaborado por el autor, 2022
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Tabla 5.

Activos no corrientes en reposicion

_ vida
Departamento precio . precio valor atil  depreciac
- \ por cantidad 2
administrativo : total recuperable en i0n anual
unidad ~

anos
Equipo para
oMU $ 400,00 1 $ 400,00 $ 40,00 3 $ 120,00
Suma del
departa. $ 400,00 $ 120,00
administrativo
Total, de
activos no
corrientes en $ 400,00 $ 40,00 $ 120,00
reposicién

Elaborado por el autor, 2022

Balance de personal

En este apartado, también se va a deducir el costo de la mano de obra,
guien va a ser un empleado, quien van a elaborar el producto, en la parte
administrativa del negocio van a estar a cargo de los dos socios 0 accionistas,
guienes van asumir el cargo de gerente general, este se va a encargar de
gestionar las negociaciones con los clientes potenciales y las diligencias
necesarias para el correcto funcionamiento del negocio, en cambio el jefe de
produccion se va a encargar de la parte operativa, es decir de la elaboracion del
producto del fungicida organico, él control de calidad, el inventario, entre otros y
con la ayuda de un empleado, él que se va a encargar de cumplir las 6rdenes del
jefe, para una correcta fabricacién del producto respectivamente y de esta manera
se podra tener una idea de la inversidn que se va a necesitar para implementar el

negocio, como se va a mostrar en las siguientes tablas:
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Tabla 6.
Costo de mano de obra directa e indirecta
. . Costo de
; Benefici
Nimero ., . mano de
Mano de obra de Remuneracion Salario al oS obra
directa bruta al mes mes sociale )
empleado directa
s (%)
(mes)
Jefe de
produccién 1 $ 600,00 $ 600,00 11,15% $ 666,90
(accionista 2)
Ayudante
mano de obra 1 $ 425,00 $42500  11,15% $472,39
produccion
Sumade
mano de
obra directa 2 $1.025,00 $ 1.025,00 $1.139,29
(Mes)
. . Costo de
, Benefici
NUmero ., . mano de
Mano de obra de Remuneracién Salario al 0S obra
indirecta bruta al mes mes sociale . 7.
empleado indirecta
s (%)
(mes)
Administrador
general 1 $ 600,00 $ 600,00 11,15% $ 666,90
(accionista 1)
Sumade
mano de
obra 1 $ 600,00 $ 600,00 $ 666,90
indirecta
(Mes)

Elaborado por el autor, 2022
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Tabla 7.

Proyeccion del costo de mano de obra directa e indirecta

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
M.D

(Mes) $1.139,29 $1.160,93 $1.182,99 $1.20547 $1.228,37
(MAr?ual) $13.671,45 $13.931,21 $14.195,90 $14.465,62 $ 14.740,47
M.I

(Mes) $666,90 $679,57 $69248 $70564  $719,05

M.
(Anual)
Elaborado por el autor, 2022

$8.002,80 $8.154,85 $8.309,80 $8.467,68 $8.628,57

Balance de insumos

Los insumos 0 materiales son una parte fundamental para la producciéon de
un producto, lo cual se necesité los complementos que hacen la funcién que se

requieren para el elaborar producto propuesto en el presente trabajo.

Los insumos que se requieren, fue la pepa de tamarindo de 200 onzas que
se lo obtuvo por medio de los proveedores, se les agreg6 el complemento que es
200 onzas de ajo fresco, todo esto molido en el molino triturador y después se
agrego aceite vegetal la cantidad de 30 onzas, que rinde para las 200 onzas y
agua, posteriormente los materiales indirectos, todo eso se lo mezclo y se lo
coloco en un recipiente, lo cual rinde para las 24 botellas de 250 ml.

Tabla 8.
Insumos directos y materiales indirectos

Insumos directos
Pepa de tamarindo 200 Onzas / 12.5 Libras

Ajo 200 Onzas / 12.5 Libras

Aceite vegetal 30 onzas / 900 mililitros
Materiales indirectos

Botellas 24 unid. / 250 mililitros

Sellos o logotipos 100 unidades

Envases de carton 100 unidades

Elaborado por el autor, 2022
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Se va a detallar todos los tipos de costos que se requiere para implementar

el negocio, se debe tener en cuenta los costos de los insumos directos como la

pepa de tamarindo, el ajo y el aceite vegetal, también los materiales indirectos

como las botellas, sellos o logotipos y envases de carton, debido a que es de

suma importancia al momento de elaborar el producto que se va a ofrecer en el

mercado, en donde se puede observar que se va a vender una caja que contiene

24 unidades de botellas de 250 ml de fungicidas a base del extracto de la pepa de

tamarindo. Ver apéndice 1.

Los otros costos indirectos costos para la produccion o fabricacion son otro

punto importante, lo cual se detallan a continuacion:

Tabla 9.

Otros costos indirectos de produccion

Otros costos indirectos de produccion Valor/Mes
Electricidad en fabricacion $ 30,00
Agua en uso de aseo $ 25,00
Mantenimiento y arreglo $ 50,00
Equipos de seguridad $ 30,00
Aseo 0 higiene $ 20,00
Otros materiales $ 25,00
Otros gastos $ 25,00
Total, de otros costos indirectos de producciéon (Mes) $ 205,00
Total, de otros costos indirectos de producciéon (Afio) $ 2.460.00

Elaborado por el autor, 2022

Se debe tener en cuenta el costo de produccion al afio, es decir la mano de

obra directa y la indirecta al momento de fabricar el producto y se lo va a ver

reflejado dentro de los costos, para poder calcular esta parte fundamental, se
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debera coger las unidades producidas a continuacion se coge los costos de los
materiales directos y los indirectos y otros costos de fabricacion y se suman, para

tener el total de este costo.

Tabla 10.
Total de costo de produccién al afio
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Insumos $6.390,00 $6.876,05 $7.261,11 $7.667,73 $8.097,12
directos

Materiales
o $ 48.000,00 $51.651,07 $54.543,53 $57.597,97 $60.823,46
indirectos

Mano de

obra directa $13.671,45 $13.931,21 $14.19590 $14.465,62 $14.740,47

Mano de
obra $8.002,80 $8.154,85 $8.309,80 $8.467,68 $8.628,57
indirecta

Otros

costos

indirectos $2.460,00 $2506,74 $255437 $2.60290 $2.652,36
de

fabricacion

Total, del
costo de $78.524,25 $83.119,92 $86.864,70 $90.801,90 $94.941,97
produccion

Elaborado por el autor, 2022

Para deducir el costo unitario de un producto, en este caso de una botella
de 250 ml de fungicida organico de tamarindo se lo realizo por medio costo total
de produccioén anual del primer afio de $ 78.524,25 y la cantidad a producir de 125
cajas mensuales que contienen 24 unidades cada caja y se lo multiplica por 12
meses equivalente a un afio que da un total 36.000 unidades a producir de
fungicidas organicos del primer afio y se divide la produccion anual del primer afio
y las unidades a producir del primer afio, que da como resultado de $ 2,18 el

costo unitario.
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Tabla 11.

Costo unitario

Costo de produccién al afio

Formula Unidades de ventas al afio
$ 78.524,25
Dat ’
atos 36000
Costo unitario del afio 1 $2,18

Elaborado por el autor, 2022

Gastos de ventas

Son todos los gastos de propaganda o publicidad y distribucion (transporte
o traslado de mercancia), cada uno de estos factores son necesarios para dar a
conocer el producto y transportarlo hacia su destino respectivamente, en el cual
se va a implementar en el presente proyecto, el cual se va a detallar en las

siguientes tablas:

Tabla 12.

Gastos de propaganda al afio

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Z\;.%Z?ganda $500,00 $50950 $519,18 $529,04  $539,10
(F)Argg;"ganda $6.000,00 $6.11400 $6.230,17 $6.34854 $6.469,16

Elaborado por el autor, 2022

Tabla 13.
Gastos de distribucion al afio

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Traslado de

Mercancia (Mes) $600,00 $611,40 $623,02 $634,85 $646,92

Traslado de
$7.200,00 $7.336,80 $7.476,20 $7.618,25 $7.762,99
Mercancia (Afio)

Elaborado por el autor, 2022
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Tabla 14.

Total de gastos de ventas al afio

Afo 1 Afo 2 ARfo 3 Afo 4 Afo 5
(F:?,g?ganda $6.000,00 $6.114,00 $6.230,17 $6.348,54 $ 6.469,16
Traslado de
(”;%rg)a”c'a $7.200,00 $7.336,80 $7.47620 $7.61825  $7.762,99
Total, de

gastos de  $13.200,00 $13.450,80 $13.706,37 $13.966,79 $ 14.232,16
ventas

Elaborado por el autor, 2022

Gastos Administrativos

Son todos los gastos de suministros de oficinas, dentro de este analisis, se
va a tomar en cuenta el costo del alquiler, en donde se va a implementar el
negocio, todos estos gastos, son los materiales que se va a necesitar para llevar a

cabo el proyecto que se esta implementando en la ciudad de Guayaquil.

Tabla 15.

Gastos de abastecimiento de oficina al afio

Afno 1 ANo 2 Afo 3 Afo 4 ANo 5

Abastecimiento

de oficina (Mes) $100,00 $101,90 $103,84 $10581 $107,82

Abastecimiento

de Oficina (Afio) $1.200,00 $1.222,80 $1.246,03 $1.269,71 $1.293,83

Elaborado por el autor, 2022
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Tabla 16.
Gastos de servicios basicos al aio
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARNo 5
Electricidad $ 30,00 $ 30,57 $ 31,15 $31,74 $ 32,35
Agua $ 20,00 $ 20,38 $ 20,77 $ 21,16 $ 21,56
Internet y
Telefonia $ 50,00 $ 50,95 $51,92 $52,90 $ 53,91
Servicios

Basicos (Mes) $100,00 $101,90 $103,84 $105,81 $107,82

Servicios
Basicos (Afo)
Elaborado por el autor, 2022

$1.200,00 $1.222,80 $1.246,03 $1.269,71 $1.293,83

Tabla 17.
Gastos de servicios de mantenimiento y reparacién al afio

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Servicio de Mant. Y $100,00 $101,90 $10384 $10581 $107,82

reparacion (Mes)

Servicio de Mant.
Y reparacion $1.200,00 $1.222,80 $1.246,03 $1.269,71 $1.293,83
(Afo0)

Elaborado por el autor, 2022

Tabla 18.
Gastos de servicios contratados al afio

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Consultoria

contable (Mes) > 10000  $101,90 $10384 $10581  $107:82

Consultoria legal

{N‘fee;t)'f organico 100,00 $101,90 $103,84 $10581  $107,82

Gastos de servi.
contratados $2.400,00 $2.44560 $2.492,07 $2.539,42 $2.587,66
(Afo0)

Elaborado por el autor, 2022
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Tabla 19.

Gastos de arrendamiento al afio

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Arrendamiento $425,00 $433,08 $441,30 $449,69 $458,23
(Mes)

(AArr[]%r;dam'e”to $5.100,00 $5.196,90 $5.29564 $5.39626 $5.49879

Elaborado por el autor, 2022

Tabla 20.

Total de gastos administrativos al afio

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Abastecimient
o de oficina $1.200,00 $1.222,80 $1.246,03 $1.269,71 $1.293,83
(Afo)
Servicios

basicos (Afio) $1.200,00 $1.222,80 $1.246,03 $1.269,71 $1.293,83

Servicio de

Mant. Y

Reparacién $1.200,00 $1.222,80 $1.246,03 $1.269,71 $1.293,83
(Afo)

Gastos de

servi.

contratados $2.400,00 $2.44560 $2.49207 $2.539,42 $2.587,66
(Afo)

Arrendamiento
(Afo) $5.100,00 $5.196,90 $5.295,64 $5.396,26 $5.498,79

Total, de gastos
administrativos

Elaborado por el autor, 2022

$11.100,00 $11.310,90 $11.525,81 $11.744,80 $11.967,95

Dentro de los gastos administrativos, existen los gastos de depreciacion, es
decir los muebles de oficina o equipo de computacion, el cual es necesario dentro
de un negocio, para llevar un orden y poder trabajar de manera ordenada, todo

equipo tiene un cierto tiempo de vida, luego se comienzan a deteriorar y de ahi



surge la depreciacioén, el cual se podra vender los muebles de oficina por un

precio menor.

Tabla 21.

Gastos de depreciacidon del departamento administrativo

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Af0 5

Depreciacion de
mobiliario de $ 90,00 $90,00 $90,00 $90,00 $ 90,00
oficina (Afo)

Depreciacion de

equipo de . $120,00 $120,00 $120,00 $120,00 $120,00
computo (Aio)

Total, de gastos
de Depreciacién $210,00 $210,00 $210,00 $210,00 $210,00
(Afo)

Elaborado por el autor, 2022

Capital de Trabajo

El capital de trabajo, es el monto requerido que se va a necesitar al
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momento de implementar el negocio, se va a sumar todos los costos que se va a

obtener y al tener el total, es el capital que se va a requerir.

Tabla 22.
Capital de trabajo

Costos Operacionales

Costo de produccion anual $ 78.524,25
Gastos administrativos $11.100,00
Gastos de ventas $ 13.200,00
Total, de costo anual operacional $102.824,25
Costo de inversion anual $ 102.824,25
Capital de trabajo quincenal $ 3.696,84
Compra de activos no corrientes $2.100,00
Total, de inversién inicial quincenal $5.796,84

Elaborado por el autor, 2022
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Financiamiento

Para el financiamiento de la inversién inicial requerida para ejecutar las
operaciones sera mediante aportes de socios 0 accionistas, el mismo que sera del
accionista 1 la cantidad de $ 2.898,42 y del accionista 2 la cantidad de $ 2.898,42
dando un total de $5.796,84 dblares americanos, estos valores cubriran la
compra de los activos fijos ($ 2.100,00), el capital de trabajo ($ 3.696,84) que
incluyen los costos de produccidén necesarios para los primeros quince dias de
funcionamiento ($ 3.271,84) mas el gasto del primer mes de arrendamiento o
alquiler ($ 425,00).

Tabla 23.

Financiamiento
Aporte del

accionista 1 $2.898,42
Aporte del

accionista 2 $2.898,42
Inversion inicial $5.796 84

qguincenal

Elaborado por el autor, 2022

Estado de resultado

En el estado de resultado se da a conocer los ingresos y gastos que se
proyecta a tener en el negocio, en este caso en el periodo de 5 afios, para los
SOCios 0 accionistas es para tener un estudio de lo que vale el negocio y para los
deudores lo consideran para saber la facilidad que tiene el negocio para

reembolsar el dinero en cada periodo. Ver apéndice 2.



56

Estimar la viabilidad financiera de la produccién de fungicidas organicos

para determinar la rentabilidad de la empresa en la ciudad de Guayaquil.

Flujo de Caja

Para la elaboracion del flujo de caja proyectado se tomé en cuenta el Ultimo
Boletin de cifras del Sector Productivo presentado por el Ministerio de Produccion,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP, 2022) donde se registra un
crecimiento del sector manufacturero de un 22,4 % en relacién a las ventas
registradas en periodos anteriores, se tomo en cuenta solo la cuarta parte de este
porcentaje de este sector, debido a que se orienta en elaborar productos a partir
de los insumos o materias primas que benefician al consumidor final, como es el
caso del presente proyecto hecho a base de insumos o materias primas, del cual
para este proyecto se estimara un crecimiento del 5,6 % anual en las ventas
proyectadas, debido a que se va a ser conservador por lo que es un producto
nuevo. Adicional, dentro del mismo boletin se estima una inflacion proyectada del
1,9 %, el mismo que ayudara a determinar las fluctuaciones que existiran en un
futuro dentro de los costos y gastos existentes para el desarrollo normal de las
operaciones de este proyecto. La tasa de descuento es el costo de los fondos de
la inversion inicial de los accionistas, en este caso la inversion inicial quincenal de
los dos accionistas y la retribucion del dinero exigido para presente proyecto es

del 12 % para los periodos posteriores. Ver apéndice 3.

Se va a proyectar a 5 afios para tener una vision mas amplia del afio en que
se va a recuperar el capital, es una herramienta que sirve para obtener los
ingresos y egresos en efectivo, junto a ellos se va a obtener el VAN para tener en
cuenta si es viable el proyecto y, por ultimo, se va a sacar la TIR, el IRy el
PAYBACK, para medir la rentabilidad financiera para saber si se debe invertir en

este proyecto. Ver apéndice 4.

El periodo de recuperacién de la inversion de este proyecto estara en el afio
2y 3, en base al flujo descontado acumulado, en el cual da como resultado del
segundo afio el valor de $ 1.604,80 y del tercer afio el valor de $ 7.292,71 y

sumandolo estos valores da $ 8.897,50 de ambos periodos.
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Junto a ello se va a elaborar tres escenarios, el escenario esperado,
optimista y el pesimista, para el crecimiento de las ventas en el escenario
esperado se utilizara la proyeccion del 0 %, es decir, una tasa de crecimiento
sefalado previamente del 5,6 %, esto debido a que es un producto nuevo y
estamos incursionando en el mercado y desde el primer afio en adelante, donde
el payback o plazo de recuperacion de la inversion inicial da 1,63, es decir, segun
esta inversion tardaremos 1 afio y 6 meses aproximadamente en recuperar el

dinero invertido.

Para el escenario optimista se utilizé una proyeccion aumentando un 5,6% a
la tasa del 5,6 %, es decir, un 11,2 % mas en la tasa de crecimiento de las ventas
en este escenario y el payback nos da 1,46, es decir, recuperamos la inversion

inicial en aproximadamente a 1 afio y 4 meses.

Mientras que en el escenario pesimista se lo elaboro con una proyeccién del
-5,6 % a la tasa del 5,6 %, es decir, un 0 % en la tasa de crecimiento de las
ventas, con un payback del 1,98, es decir, recuperamos la inversion inicial en 1
afo y 11 meses aproximadamente, esto en base a los resultados obtenidos al
flujo descontado acumulado del afio 1 y 2 respecto al payback del presente

proyecto.

Todos los tres escenarios y con los célculos realizados se muestran mas

detallados en la siguiente tabla:



Tabla 24.

Proyeccion del VAN, TIR, IRy PAYBACK, junto a sus escenarios

Escenario esperado

VAN $ 23.322,68
TIR 92,46 %
IR $ 5,02
PAYBACK 1,63
Escenario optimista

VAN $39.012,21
TIR 116,58 %
IR $7,73
PAYBACK 1,46
Escenario pesimista

VAN $9.195,07
TIR 59,44 %
IR $ 2,59
PAYBACK 1,98

Elaborado por el autor, 2022
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DISCUSION

Por medio de los resultados conseguidos se presenta la discusion en aquellos
aspectos o factores mas notables, que se han analizado a partir de los otros
resultados a traves de distintos autores con sus respectivos trabajos.

El trabajo realizado por la autora Mufioz Miriam (2019), en donde realiza un
andlisis de los desechos organicos a nivel nacional, consiguieron como resultado
de su indagacion que el estudio realizado determino que muchas empresas
incluso aquellas que se dedican a la actividad agricola, generan ganancias a
través de sus productos, pero lo que no saben es que muchas veces ellos
desperdician una materia prima como es el caso de la cascara de pifia, de sandia
o incluso de papas, ya que esos sub productos sirve para la elaboracion de uno
nuevo, estas aseveraciones coinciden con los resultados conseguidos en el
presente trabajo, debido a que se manipula la pepa del tamarindo como materia
prima para la produccién de fungicidas orgénicas, brindando un producto con los

mas altos estandares y de buena calidad.

En cambio, la investigacion del autor Ortiz Ligia (2019) con un manejo de
plaguicidas e impacto en la salud de los trabajadores que cultivan cebolla,
Jubones, en el Cantén Santa Isabel, de la provincia de Azuay, donde se realiz6
encuestas a los productores que cultivan cebolla en el cantén antes mencionado,
se analizo que el saber buen manejo de plaguicida es imprescindible para esta
poblacién para la salud de los agricultores de esta zona, para proteger sus
cultivos de los hongos y otras plagas y por medio de estos resultados de esta
investigacién, se pudo corroborar que es necesario la creacién de productos
organicos para el sector de la agricultura en el pais, debido a que estos productos
organicos no perjudican al medioambiente ni a los seres humanos, y se obtuvo
como resultado que es importante y necesario la creacion de fungicidas a base de
materia organica desechable debido a que realizan similares funciones que el
plaguicida y el presente proyecto que es a fungicida organico base del extracto de
la pepa de tamarindo debido a esto es factible implementar el emprendimiento por
los factores antes mencionados para producir y comercializar el producto

propuesto en la cuidad de ciudad de Guayaquil del presente trabajo.
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Por otra parte, la investigacién del autor Rodriguez Minda (2019) con un
plan de negocios para determinar la viabilidad en la creacion de compariias
fabricadas de insecticida en Bolivar, en que efectdo un estudio macro y micro
entorno, examiné los elementos que disponen cada entorno, describiendo e
investigando el mercado en el cual hallaron su mercado meta y los dividieron,
posterior a eso, elaboraron la definicién del negocio y que objetivos iban a tener,
se consiguié como resultado que este plan de negocio es rentable si se lo
desarrolla tal y como esta detallado y determinado con el tipo y herramientas a
perseguir, de modo que se manifiesta en el presente trabajo se pudo coincidir que
al implementar el negocio a modo del que esta presentado se lograra mantener
en el mercado un equilibrio a largo plazo y posterior a eso un crecimiento

rentable.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSION

Para finalizar el presente trabajo se debe considerar lo siguiente:

= Mediante el estudio de mercado se consiguié a manera de resultado que
existe una demanda potencial de los productos de fungicidas en Guayaquil
y de la misma manera se pudo detectar que existen empresas con fuerza

competitiva que comercializan todo tipo de fungicidas.

= El periodo de recuperacion de la inversién sera en el segundo y tercer afio
con una suma de $ 8.897,50 de los dos periodos, debido a que es rentable,
por el TIR es de 92,46 % y un VAN de $ 23.322,68 de los 5 afios de este
negocio y de esta manera se puede observar que es recomendable invertir

en este proyecto de emprendimiento.

» Mediante el andlisis de riesgo el proyecto ante una caida de las ventas del
0%, el proyecto todavia permanece rentable, debido a que todavia genera
un VAN de $ 9.195,07 y el indice de rentabilidad o IR de $ 2,59 dentro de

los 5 afios del presente proyecto.

= Se concluye finalmente que el presente proyecto es factible.
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RECOMENDACIONES

Se evalud el presente proyecto a fondo para el propésito de que al efectuarlo forje
los resultados expuestos, para ello se debe de tomar en cuenta las siguientes

recomendaciones:

= Para lograr tanto la rentabilidad a modo del triunfo corporativo se
recomienda a los lectores y a los inversionistas seguir las

recomendaciones detalladas en el presente trabajo.

= Se recomienda también a los accionistas efectuar constantes monitoreos
de evaluacion a los estados financieros y técnicas de marketing de la
compaiia las cuales permitan tener liquidez y rentabilidad dentro del sector

en donde se va a llevar a cabo la actividad econémica.

= Se sugiere estudiar continuamente el monitoreo de los mercados con el
objetivo de introducir nuevos productos que puedan incrementar la cartera
de productos organicos y en funcion del mercado, se puedan crear otros
productos, ya sean de plaguicidas o insecticidas organicos que protejan los

cultivos.
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VARIABLE DEFINICION TIPO DE TECNICAS DE | RESULTA
MEDICION E | TRATAMIENTO DOS
INDICADOR DE LA ESPERAD
INFORMACION 0S
El Valor Es un Medicion Informacion Determina
Presente instrumento Cuantitativa, el | secundaria del | cién de la
Neto (VPN). | que consiste indicador es producto del viabilidad
en traer a valor | en dolares estudio de del
presente el (USD). mercado, emprendim
total de flujos técnicoy iento.
de caja de una econdmico -
compaiiia para financiero del
tener en proyecto.
cuenta los
montos de
ganancias o
pérdidas.

Elaborado por el autor, 2022




Anexo N° 2: Cronograma de actividades

MESES Y SEMANAS

Actividades JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO

Tema Aprobado X

Asignacion del Tutor

X
Desarrollo del Proyecto X
X

Correccion del Proyecto

Revision por parte del Tutor X

Recepcion del Anteproyecto de Titulacion

Solicitar Revision Estadistico A X

Designacion del Tribunal de Sustentacion del
Anteproyecto X

Sustentacion del Anteproyecto

pad

Recepcion de Informes de Tribunal X

Andlisis e Interpretacion de Datos X

Culminacion del Trabajo de Titulacion X

Revisién de Estadistico B X

Revisién de Redaccion Técnica X

Certificado de Aprobacién de Tesis

Sustentacion de la Tesis de Titulacion

Elaborado por el autor, 2022



Anexo N° 3: Flujo productivo del fungicida organico

Verificacion Cumple
y Control de con el
los requerimie
' Materiales nto de
directos e calidad los
indirectos materiales

Se devuelve
al proveedor
directo o
indirecto

Elaborado por el autor, 2022

Transformacion
del producto

(Mano de Obra
de produccidn)
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Anexo N° 4: Formato de las entrevistas

ENTREVISTA A LOS DUENOS O ENCARGADOS DE LA
EMPRESA.

1. (A QUE PRECIO VENDEN LOS FUNGICIDAS Y CUANTO ES EL
VOLUMEN DE VENTAS?

2. ¢, AL MOMENTO DE VENDER FUNGICIDAS, SE HA PERCATADO DE
TODAS LAS QUE USTED OFRECE, ¢,CUAL ES LA MAS VENDIDA TANTO
BOTELLA COMO GALONES?

3. ¢, A QUE PARTE DEL ECUADOR VENDE MAS SUS PRODUCTOS?

4. ¢ CUAL ES LA DEMANDA DE FUNGICIDAS ORGANICOS EN UNIDADES
EN GUAYAQUIL EN SU EMPRESA?

ENTREVISTA A LOS PROVEEDORES.

1. ¢ POSEEN LA CAPACIDAD DE INSUMOS Y MATERIALES PARA PODER
CUBRIR LA CANTIDAD QUE SE REQUIEREN?

2. ¢, CUAL ES EL COSTO AL MOMENTO DE COMPRAR LOS INSUMOS Y
MATERIALES?

Elaborado por el autor, 2022
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Anexo N° 5: Ficha de la observacién directa a la competencia

Nombre del entrevistador: Jose Chucuri

Nombre de la empresa: STOCKTON ECUADOR S.A

Antiguedad: 18 afios

Forma juridica: Sociedad con personeria juridica

Actividad a la que se dedica: Sector Agricola

Dias y horario de apertura: lunes a viernes de 08:00 am — 18:30 pm
Localizacion: Av. del Bombero Km 7.5, Guayaquil

Oferta del producto en unidades al mes del ultimo afio: Aprox. 5.000 unidades
de fungicidas organicos en botellas de 250 ml del producto TIMOREX- GOLD a un
precio de $ 13,26 cada unidad.

Canales de distribucion del producto: Directamente, representantes, entre

otros.

Formas de ventas: Comercio tradicional, internet, entre otros.
Servicios afadidos a la venta: Pago con tarjeta, envios a domicilio.
A que segmento se dirige principalmente: Agricultura

Politicas de Precios, ¢Como lo decide?: Competencia, PVP recomendado por

proveedores, En funcion del coste, entre otros.
Forma de cobro: Contado

Numero de trabajadores: 6 a 8 empleados

Elaborado por el autor, 2022



Anexo N° 6: Fotos de la entrevista

TR
TEIserie s

R R

llustracion 2: Encargado de la empresa ECUAQUIMICA
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llustracién 4: Proveedor del presente proyecto
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APENDICES

Apéndice N° 1. Costos de insumos directos y materiales indirectos

Insumos Precio de Cantidad del Rendimiento  Valor Valor por 125 Cai*'%s de .
. . ) o 24 unid. Caja anual
directos onzas insumo en onzas deinsumo unitario onzas (mes)
Pepa de
tamarindo $ 5,00 200 24 $0,03 $ 0,60 $ 75,00 $ 900,00
Ajo $12,50 200 24 $ 0,06 $1,50 $ 187,50 $ 2.250,00
Aceite vegetal ¢ 5 79 30 24 $0,09 $2,16 $270,00  $3.240,00
Total, de insumos directos $0,18 $ 4,26 $ 532,50 $ 6.390,00
Materiales Precio de Cantlldad de Valor . 125 cajas de .
S . materiales por .. Valor por caja 24 unid. Caja anual
indirectos caja . unitario
unidad (mes)
Botellas $ 6,00 24 $0,25 $ 6,00 $ 750,00 $ 9.000,00
Sellos o
logotipos $ 8,00 100 $ 0,08 $ 8,00 $1.000,00 $12.000,00
Envases de
cartéon $ 18,00 100 $0,18 $ 18,00 $ 2.250,00 $ 27.000,00
Total, de materiales indirectos $0,51 $ 32,00 $ 4.000,00 $ 48.000,00
Total, de insumos directos y materiales indirectos $ 0,69 $ 36,26 $4.532,50 $ 54.390,00

Elaborado por el autor, 2022
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Apéndice N° 2: Estado de resultados

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas $108.000,00 $116.214,91 $ 125.054,68 $134.566,84 $144.802,53
(-) Costos De Ventas $ 78.524,25 $83.119,92 $ 86.864,70 $90.801,90 $94.941,97
(=) Utilidad Bruta $ 29.475,75 $ 33.094,99 $ 38.189,98 $ 43.764,94 $ 49.860,56
(-) Gastos
Administrativos $ 11.100,00 $11.310,90 $ 11.525,81 $11.744,80 $11.967,95
(-) Depreciacion $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
(-) Gastos De Ventas $ 13.200,00 $ 13.450,80 $ 13.706,37 $ 13.966,79 $14.232,16
(=) Utilidad Operacional $4.815,75 $7.973,29 $12.597,81 $17.693,35 $ 23.300,46
Participacion de
Trabajadores del 15% $ 722,36 $1.195,99 $1.889,67 $ 2.654,00 $ 3.495,07
(=) Utilidad Gravable $4.093,39 $6.777,30 $10.708,14 $ 15.039,35 $ 19.805,39
'zrg&‘)‘esm de Renta del $1.023,35 $1.694,32 $2.677,03 $3.759,84  $4.951,35
Utilidad Neta $ 3.070,04 $5.082,97 $8.031,10 $11.279,51 $ 14.854,04

Elaborado por el autor, 2022



Apéndice N° 3: Proyeccion del crecimiento de ventas

78

Precio de venta al publico $ 3,00 Meses UnlldadeSNaI
primer afio
U~n|dades demandadas al mes en el 3.000 12 36.000
ano 1
Tasa de crecimiento de ventas 5,6 % 5,6% Tasa de proyeccion
2 Escenarios: Esperado 0%
0 )
Costo de produccion $ 78.524,25 0,0% Optimista 5,6%, Pesimista -5,6%
Gastos de ventas $ 13.200,00
Tasa de crecimiento de costos
0,
variables (Inflacion) 1,90 %
Gastos administrativos $11.100,00
Inversion inicial $5.796,84
Participacion de trabajadores 15 %
Tasa impositiva 25 0
Tasa de descuento 12 %

Elaborado por el autor, 2022



Apéndice N° 4: Flujo de caja

0 1 2 3 4 5
Cantidad 36000 38016 40145 42393 44767
Ingresos $108.000,00 $116.214,91 $125.054,68 $134.566,84 $144.802,53
Gastos de Ventas $(13.200,00) $(13.450,80) $(13.706,37) $(13.966,79) $(14.232,16)
Costo de Produccién $(78.524,25) $(83.119,92) $(86.864,70) $(90.801,90) $ (94.941,97)
Gastos Administrativos $(11.100,00) $(11.310,90) $(11.525,81) $(11.744,80) $ (11.967,95)
Depreciacion $ (360,00) $ (360,00) $ (360,00) $ (360,00) $ (360,00)
Utilidad antes de participacion $ 4.815,75 $7.973,29 $12.597,81 $17.693,35  $23.300,46
Participacion de trabajadores $ (722,36) $(1.195,99) $(1.889,67) $(2.654,00) $(3.495,07)
Utilidad antes de Impuestos $4.093,39 $6.777,30 $10.708,14  $15.039,35 $19.805,39
Impuestos $(1.023,35) $(1.694,32) $(2.677,03) $(3.759,84) $ (4.951,35)
Utilidad neta $ 3.070,04 $5.082,97 $8.031,10 $11.279,51 $ 14.854,04
Depreciacion $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
Capital de trabajo $ (3.696,84)
Compra de activos no $ (2.100,00) $ (400,00)
corrientes
Flujo de caja $ (5.796,84) $ 3.430,04 $5.442,97 $7.991,10 $11.639,51 $15.214,04
Ingresos $108.000,00 $116.214,91 $125.054,68 $134.566,84 $144.802,53
Egresos $ (104.569,96) $(110.771,94) $(117.063,58) $ (122.927,33) $ (129.588,49)
Flujo de caja $(5.796,84) $3.430,04 $5.442,97 $7.991,10 $11.639,51 $15.214,04
Flujo Descontado $(5.796,84) $3.062,54 $4.339,10 $5.687,91 $7.397,12 $ 8.632,86
Flujo Descontado Acumulado $(5.796,84) $-2.734,31 $ 1.604,80 $7.292,71 $ 14.689,83 $ 23.322,68

Elaborado por el autor, 2022



