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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion esta orientado a evaluar la factibilidad econdmica,
técnica y financiera para la implementacion de un “Local comercial de insumos y
productos agropecuarios en la parroquia Tarqui”, mismo que quiere introducirse en el
mercado con el nombre “La Granja” con el proposito de aportar al desarrollo agricola y

ganadero del sector.

Para lo cual se evalud desde varios enfoques comenzando desde un anélisis situacional
interno y externo del sector para realizar una matriz de oportunidades y amenazas. Luego
se realizo un estudio de mercado para determinar la aceptacion del mismo, seguido de un
estudio técnico para determinar los recursos y localizacion éptima y finalmente una
evaluacion financiera a través de indicadores financieros VAN y TIR dando resultados

positivos para el emplazamiento de este local.

Palabras claves: factibilidad, analisis situacional, estudio de mercado, estudio técnico,

estudio financiero.
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ABSTRACT

The main goal of this research was to evaluate the economic, technical and financial
feasibility for the implementation of a "Commercial premise for agricultural inputs and
products located in a town called Tarqui ", which was introduced in the market with the
name of "La Granja". to contribute to the agricultural and livestock development of the
town. The research was evaluated from multiple directions which started from an internal
and external situational analysis of the town to carry out a matrix of opportunities and
threats. Then, a study of the market was carried out to establish its acceptance, followed
by a technical study to determine the optimal resources and location, and finally a financial
evaluation through VAN y TIR financial indicators, giving positive results for the

emplacement of the location.

Keywords: feasibility, situational analysis, market research, financial study, technical

study.
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INTRODUCCION

El Ecuador cuenta con una zona geografica privilegiada, con diversos climas,
caracterizado por una cultura agropecuaria es uno de los paises con mayores potenciales
para cumplir la funcién de constituirse en la dispensa de alimentos que requiere la

humanidad.

Después de Pichincha y Guayas la provincia de mayor actividad y dinamismo econémico
que aporta al pais es Azuay, caracterizada por su activad agricola y ganadera gracias a sus

suelos fértiles y temperaturas propicias para estas actividades.

En la provincia del Azuay se localiza la parroquia Tarqui ubicada al suroeste del cantén
de Cuenca, con una altitud aproximada de 2542 msnm. Esta parroquia es la mas
representativa en cuanto a la agricultura y ganaderia de la provincia. Cuenta con una
extension de 15 098.61 hectareas en los que se distribuye 26 comunidades en las cuales
predomina la actividad agricola y ganadera como fuente principal de sus ingresos

econdmicos, mismos que son sustento diario de sus familias y su progreso.

Tarqui una parroquia rural, donde aproximadamente el 70 % de sus terrenos es
aprovechado para diferentes actividades cotidianas como la agricultura, ganaderia, crianza
de animales y aves domesticas, al igual que sus parroquias vecinas; Cumbe y Victoria del
Portete. Dado que existe una amplia extension territorial y su poblacion dedicada a este
tipo de actividades los productores requieren a diario de insumos y productos para el

desarrollo de sus actividades.

Con vista a este panorama el presente proyecto se orienta al proceso de investigacion,
analisis y evaluacion de datos para determinar si existe la posibilidad de emplazar un local
comercial de insumos y productos agropecuarios, ya sea bien, por cubrir una demanda
insatisfecha con la colocacion de productos o con la oportunidad de mejorar un servicio.

Con el propdsito de aportar en el desarrollo comercial y econdmico de la parroquia.

En el capitulo | como parte introductoria se presenta un anélisis de situacién de mercado,

que incluye un estudio del entorno en su caracterizacion de factores politicos, econémicos,

1



sociales, tecnoldgicos y ambientales. Conjuntamente se estudia el microentorno con
respecto a la parroquia para analizar la situacion actual y sus principales actividades
econdmicas, posterior a esto se elabora una matriz de oportunidades y amenazas. En este
capitulo también se indaga en articulos cientificos y/o tesis con temas sobre proyectos
rurales — abastecimiento y suministro de insumos o productos agropecuarios para analizar

su problema y su aporte como resultado.

En el capitulo 11 parte en el estudio de mercado, con enfoque cuantitativo y cualitativo a
través de encuestas semiestructuradas dirigida a productores del sector tanto agricolas
como ganaderos para determinar si existe demanda insatisfecha, ademas el andlisis de
productos que se van a comercializar u ofertar, analisis de la demanda de posibles

compradores, analisis de competencia de acuerdo al sector y analisis del precio.

En capitulo Il se centra en la ingenieria del proyecto, donde se detalla el proceso de
produccion, la aplicacion de los recursos, la determinacion del tamafio éptimo y el analisis

de localizacion del proyecto.

En el capitulo 1V se realiza un estudio financiero, donde se analiza las inversiones, los
ingresos y egresos que se empleara en el desarrollo del proyecto, ademas de la evaluacion
y andlisis financiero, costo de capital y anlisis de sensibilidad para la toma de decisiones

a través de indicadores como la VAN y TIR.

Finalmente se establece las conclusiones y recomendaciones fruto de las investigaciones

a lo largo del proyecto.



CAPITULO |

1. ANALISIS SITUACIONAL DEL MERCADO

1.1 Agricultura y ganaderia en el Ecuador

En el dltimo decenio, el sector agropecuario en Ecuador tuvo una participacién modesta
en la economia, de alrededor del 10% del PIB, o del 14% si se toma en cuenta también al
sector agroindustrial. Sin embargo, todavia es una fuente importante de empleo para el
sector rural, ya que méas de dos tercios de la poblacion econdmicamente activa rural

trabajan en el sector. (Egas, Shik, Inurritegui, & Paolo de Salvo, 2019, pag. 5)

De acuerdo a Yaguana (2015) citado en Romoleroux (2016) “El sector agropecuario
ecuatoriano constituye un pilar fundamental para el desarrollo socioeconémico,
construido histéricamente y con implicaciones importantes para el pais, se caracteriza por
su modelo de produccién poco tecnificado, lo cual ha generado dependencia econémica
de los mercados externos y vulnerabilidad social en los pequefios productores campesinos
que se ven limitados en tierras, recursos, capital, acceso al crédito, tecnificacion,
mecanizacién, industrializacion y comercializacion de los productos. Las actividades
agropecuarias son complementarias en el proceso productivo, garantizan los ingresos de

las familias campesinas a traves de la venta de los cultivos y de los animales.” (pag. 1)

La agricultura y crianza de animales estan extendidas a lo largo del pais y
corresponden a la diversidad de condiciones ecoldgicas y socioeconémicas
en que se desarrollan. La légica productiva y disponibilidad a los medios
de produccion, define los diferentes tipos de agricultura: (i) segun los
objetivos del meétodo empleado: agricultura tradicional, industrial y
ecoldgica; (ii) en funcidon del rendimiento y utilizacion de los medios
productivos; agricultura intensiva y extensiva; (iii) de acuerdo a la
magnitud de produccion se reconoce; la agricultura de subsistencia genera
la minima cantidad de alimentos necesarios para cubrir las necesidades del

nucleo familiar, sin excedentes de comercializar, y la agricultura mercantil



maximiza la produccion para obtener excedentes y comercializarlos (
Vaillant et al., 2007 citado en Romoleroux, 2016, p.1).

Bajo este marco, el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuaculturay Pesca (MAGAP),
como ente rector de la politica agraria ha implementado varias estrategias para mejorar

las condiciones en los que los pequefios agricultores llevan a cabo su actividad.

De acuerdo a Fiallo (2017) existen tres aspectos que hacen a la agricultura un pilar

fundamental en la economia ecuatoriana.

Primero, representa en promedio un 9% del PIB total del pais. La agricultura es la

tercera fuente de mayor ingreso del pais, seguida por comercio y petr6leo y minas.

La rama de actividad de agricultura, ganaderia, caza y silvicultura y pesca es la que
concentra mayor participacion en el empleo del pais con un 26,8% de la poblacion

econdémicamente activa (PEA).

Es esencia la politica de soberania alimentaria que la constitucién del Ecuador
promueve; una obligacién por parte del estado donde garantiza autosuficiencia en

alimentos. (pag. 9)

Sin embargo, de acuerdo a la revista de la (Eaton & Shepherd) Organizacion de las
Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentaciéon, en el 2001, sostiene que:

En el sector agricola se encuentra una multitud de pequefios campesinos desorganizados,
sin fuerza de negociacion y con pocos recursos necesarios para incrementar la
productividad y competir en el mercado, esto debido a que las grandes agroindustrias
contratan la produccion y el suministro a cambio de insumos y asesoraria y asi consigue
explotar la mano de obra barata y transferir la mayor parte de los riesgos a los productores

primarios.

El presente proyecto tiene como finalidad realizar un estudio de factibilidad para emplazar
un local comercial de insumos y productos agropecuarios dirigido a los productores
agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui provincia del Azuay canton Cuenca. Por lo
que se propone las siguientes herramientas estratégicas para describir los factores que

inciden en este proyecto.



1. Analisis PESTA: estudia el entorno habitual que afecta a una industria, empresa o
sector a través de los factores: Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico y
Ambiental.

2. Andlisis del microentorno vy,

3. Elaboracion de una matriz de Oportunidades y Amenazas.

1.2 Anaélisis del macroentorno

1.2.1 Anélisis politico
“Las politicas publicas son directrices generales que impulsa un gobierno para respetar,
proteger y realizar los derechos de las personas, de forma individual y colectiva”

(Secretaria técnica planifica Ecuador, s.f.).

En el marco del nuevo Estado constitucional de derechos y justicia las politicas publicas
buscan garantizar todos los derechos y el buen vivir de las ecuatorianas y ecuatorianos
(Constitucion de la Republica del Ecuador , 2008).

Desde 2012, el MAGAP abord6 la politica agropecuaria a través de “un
proceso de recuperacion y presencia del Estado en la politica agraria”, que
en 2016 se consolido en el documento de politica “La Politica
Agropecuaria Ecuatoriana. Hacia el desarrollo territorial rural sostenible
2015-2025” (MAGAP, 2016 citado por Egas, Shik, Inurritegui, & Paolo de
Salvo, 2019, pag. 14)

De acuerdo al Analisis de politicas agropecuarias en Ecuador, 2018 a lo largo del tiempo

se han implantado diferentes politicas con diferentes programas como:
Gran Minga Agropecuaria con los siguientes nuevos ejes:

1. Acceso a mercados a través de contratos de comercializacion y

provision de centros de acopio.
2. Entrega de Kits de insumos subsidiados.
3. Dotacion de riego.

4. Canje de herramientas y equipos Viejos por nuevos.



5. Crédito agricola preferencial.

6. Seguros agricolas y ganaderos.

7. Asistencia técnica gratuita y capacitacion.
8. Fortalecimiento de empresas asociativas.
9. Legalizacion de tierras

Sin embargo, no existe un documento formal que indique con mas detalles la forma de
implementacion de dicha “Gran Minga Agropecuaria” (Egas, Shik, Inurritegui, & Paolo
de Salvo, 2019, pag. 15).

Segun la Constitucion del Ecuador (2008) en el articulo 13 indica que “Las personas y
colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente de alimentos sanos,
suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en correspondencia
con sus diversas identidades y tradiciones culturales. El estado ecuatoriano promovera la
soberania alimentaria” (pag. 13).

En base a este contexto las politicas agrarias son elaboradas bajo el objetivo de mejorar el
desarrollo econdmico del pais, la seguridad y soberania alimentaria alienada a los Planes

Nacionales del buen vivir, en los cuales destaca a continuacioén:

Impulsar la seguridad y soberania alimentarias a través de un mejor acceso

a alimentos.
Democratizar el acceso a tierra, agua, semillas, crédito y otros insumos.

Fomentar la asistencia técnica, capacitacion y otros procesos de

transferencia de conocimientos y tecnologias.

Fortalecer la agricultura familiar campesina y fomentar su encadenamiento

hacia mercados internos y externos.

Promover el uso de practicas y conocimientos ancestrales en la agricultura.
Promover la conservacion de suelo y agua, y prevenir la degradacion de

dichos recursos.



Fomentar la produccion y la sustitucion de importaciones agricolas.

Reducir la expansion de la frontera agricola (MAGAP, 2016 citado por
Egas, Shik, Inurritegui, & Paolo de Salvo, 2019, pag. 14).

Sin embargo, de acuerdo a Egas, Shik, Inurritegui & Paolo de Salvo (2018) indican que

“la implementacion de dichos planes de politica se vio afectada por
factores como la limitada capacidad operativa de las instituciones
involucradas (sobre todo al inicio del periodo de estudio), la rotacion
frecuente de los equipos, la presion ejercida constantemente por diferentes
actores, y ademas, legislacion contradictoria a nivel local y secundario
(...) en afios mas recientes, la principal limitacion para la puesta en marcha
de programas y proyectos fue la disponibilidad de recursos suficientes,
debida a la caida en los ingresos del Estado y la desaceleracion de la
economia en 2015y 2016 (Egas, Shik, Inurritegui, & Paolo de Salvo, 2019,
pag. 14).

De acuerdo a la variedad de politicas agricolas establecidas resulta util analizarlas desde
un punto que involucre al productor, asi como establece Lituma y Molina (2019) “Para
poder trabajar provechosamente, los productores necesitan tres  cosas
bésicas: incentivos adecuados para producir, una base de recursos segura (tierra agricola,
agua) y acceso a los mercados de insumos y productos, incluyendo la tecnologia” (pag.
17).

Los cambios continuos a nivel institucional hacen dificil mantener un
registro adecuado de las intervenciones y programas de apoyo al sector
agropecuario. Ademas, varias intervenciones tuvieron un tiempo de vida
de 3 afios 0 menos, después de lo cual cambiaron de nombre o fueron
reemplazados por otras intervenciones (Egas, Shik, Inurritegui, & Paolo de
Salvo, 2019, pag. 16)

1.2.2 Analisis econémico
Para el analisis econédmico se considerd a varios autores enfocados en la realidad

socioecondmico del pais en las zonas rurales.



La realidad socio-econdmica y productiva en el sector rural en el Ecuador
es compleja. De acuerdo a la FAO-BID (2007) si bien el 60% de los
alimentos que consumimos provienen de la agricultura familiar campesina
(AFC), esto no se traduce en ingresos econdmicos para quienes los
producen, tal es asi que la pobreza continta afectando fuertemente a la
poblacion rural (Estrada Aguayo, 2014, pag. 1)

El Ecuador, ha sido conocido mundialmente por ser un pais agricola.
Durante los tltimos afios, industrias como la petrolera 0 manufacturera han
ido ganando mayor importancia en cuanto a inversion pablica y planes de
desarrollo por parte del gobierno, dejando en un segundo plano, a la
agricultura. A pesar de esto, la rama de actividad de agricultura, ganaderia,
caza y silvicultura y pesca es la que concentra mayor participacion en el
empleo. Esta tendencia no ha cambiado a pasar de los afios, y en la
actualidad, en el afio 2017 esta rama presenta 26,8% del empleo total.
(Fiallo Uturralde, 2017, pag. 16).

De acuerdo a Macas (2014) citado en Fiallo (2017) senala que “el gasto gubernamental es
un reflejo de decisiones e ideologias politicas, pero también es muy sensible hacia

cualquier cambio econémico” (pag. 10).

Gasto Publico hacia el Sector Agricola es la tasa del gasto publico
destinado a la agricultura en relacion al PGE. Esta variable presenta una
tendencia decreciente, si bien ha aumentado el gasto no lo ha hecho de la
misma forma que crecio el PGE (...) haciendo una comparacion histérica,
durante los afios 1985-1990, la representatividad de gasto publico
agropecuario del PGE era del 12% en promedio. Esto quiere decir que en
un lapso de 30 afos se ha perdido alrededor del 10% de representatividad
en el PGE (Fiallo Uturralde, 2017, pag. 24).

También se puede ver que en el pais existen instituciones bancarias que conceden

financiamiento para emprendimientos, entre las cuales se hallan:

BanEcuador, en donde la tasa de interés va desde 9,76% hasta el 11%.



La Corporacién Financiera Nacional en el cual, la tasa interés esta en funcién del segmento
del crédito al que pertenece el cliente, plazo y el destino de la actividad (créditos

corporativos 7,50% de interés, credito empresarial 8,25%, Pyme 9,75%).

Entre otras instituciones se encuentran, el Banco del Pacifico, Banco General Rumifahui,

Banco Procredit, Cooperativa Jardin Azuayo, etc. (Zapata, 2018)

También es necesario recalcar la inflacion en el Ecuador y de acuerdo al (BCE, 2019) la
inflacidn parece ser positiva, pero la realidad actual del pais es que esta en deflacion del
0,23%, esto provoca que las personas pierdan poder adquisitivo, perjudicando tanto a las
familias como a los negocios, es decir, existe oferta de productos en el mercado, pero no

se compra, ya que, no hay liquidez.

1.2.3 Andlisis social
En este andlisis social se involucran papeles fundamentales referentes a la agricultura y

ganaderia.

Los procesos productivos actuales nos conducen hacia tipos de agriculturas
que garantizan una produccién alimentaria de calidad y son fuentes
generadoras de empleo e ingresos, este proceso de desarrollo agricola hace
referencia a un proceso general de transformaciones de la agricultura,
inscrito en el tiempo, y cuyos elementos, causas y mecanismos pueden ser
de origen enddgeno o contribuciones exdgenas (Cochet 2016, citado por

Romoleroux Herrera, 2016, pag. 5).
De acuerdo a Sanches (2011) citado por Estrada (2014) menciona que:

Identifica otros roles para la agricultura familiar en Latinoamérica como
motor del desarrollo rural, siendo esta generacién de renta, estabilizacion
de las poblaciones en sus sitios de origen, desarrollo de las economias
locales y fortalecimiento institucional de las estructuras publicas,
ocupacion de la mano de obra, gestion de los recursos naturales vy,
finalmente, superacion de la pobreza y la inclusion social productiva (pag.
1)



1.2.4 Analisis tecnoldgico
De acuerdo al Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion (Mintel),

a nivel nacional mas de la mitad de la poblacion usa internet.

Segun el Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion (2016) citado
por el diario El Telégrafo (2017) “Una encuesta realizada por la entidad sefiala un aumento
historico de ciudadanos que han accedido a este servicio, pasando del 25.74% en 2008 al
55.63% en 2016 (...) por provincias el Azuay con el 61.1%”.

Guana, Quinatoa, & Pérez (2017) sefnalan que “el uso de la tecnologia en el campo es el
marketing publicitario, el uso de la radio, prensa escrita o televisiva, de a poco estan
desapareciendo, ya que la tendencia marca a las redes sociales y entornos virtuales como
medio de difusion de informacién y promocion” (Amaya lzquierdo & Rodas Cando ,
2019, pag. 28).

Peralta (2015) dice que “el uso de las plataformas virtuales como el Facebook hace que
los clientes potenciales puedan buscar informacion de un determinado servicio que ofrece
un negocio, conocer el lugar y realizar preguntas en tiempo real para establecer si cumple

con las necesidades que buscan” (Amaya lzquierdo & Rodas Cando , 2019, pag. 28)

1.2.5 Analisis ambiental
Segun publicado por una Nota de Analisis Sectorial Agricultura y Desarrollo Rural

determina que.

La erosion de suelos agricolas, especialmente los de ladera y montafia. La
deforestacion, que afecta incluso a la vegetacion de matorrales; la
contaminacion y el uso ineficiente del agua de riego; la intervencion y
cambios de uso del suelo en los paramos; el proceso de intervencion en los
paramos es considerado por muchos como el mayor problema ambiental
de la region y quiza del pais; la proliferacion de invernaderos, con manejo
deficiente de desechos sélidos no biodegradables y la pérdida de la agro-

biodiversidad. (pag. 9)

En el afo 2018, la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y

Agricultura, mencionan que la ganaderia representa un 92% proveniente de la agricultura
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familiar, donde pequefios productores han desarrollado practicas con bajos niveles de
tecnificacion en su produccion, y que por lo general son de consumo interno

(autoconsumo) e intercambio minimo por excedentes.

Sin embargo, el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, en el 2020, trabaja en la
implementacién de buenas practicas agropecuarias en su fase primaria de produccién a
escala nacional, con el fin de precautelar y garantizar la, innocuidad de los alimentos,
seguridad laboral, cuidado, proteccion ambiental y el bienestar animal a través de su ente

regular Agrocalidad.

Ademas, la Politica Agropecuaria incluye el principio de sostenibilidad ambiental,
entendido como un factor indispensable de la competitividad, por lo cual, el crecimiento
econdémico esta sustentado en el uso racional de los recursos naturales, y por supuesto
garantizar la satisfaccion de las necesidades sociales y econdémicas de los productores y la
alimentacion de la poblacion con auge de crecimiento, sobre todo en el nucleo urbano
(AgronetMinAgricultura , 2008).

1.3 Andlisis de la parroquia
De un total de 10490 habitantes de la parroquia Tarqui de acuerdo al Instituto de
Estadisticas y Censo (2010), el 46% son hombres y el 54% son mujeres. De ellos el nivel
de alfabetismo se determina que el 13.5% de la poblacién mayor a 15 afios de edad es
analfabeta. Esto se debe a que lamentablemente en algunas comunidades por la lejania
existe solo el nivel primario en educacion o incluso en algunos casos no existe (Gobierno
Parroquial Tarqui, 2015).

“La poblacioén econdmicamente activa de Tarqui segiin el Censo de Poblacion y Vivienda
realizado por el INEC (2010) constituye el 40.37% de la poblacion total, indicador inferior
al del canton Cuenca que se ubica en el 45.7%.” (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015, pag.
22).

La tasa de desempleo de Tarqui se ubica en el 10%”. Gran parte de la poblacion
econdmicamente activa emigra a otros lugares en busca de nuevos empleos que por lo

general son en construccion, asi mismo otra parte se dedica a diversas actividades del
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sector como la actividad pecuaria y son las mujeres por lo general quien se encargan de

esta actividad (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015).

De acuerdo al Autocenso de la parroquia, en la Gltima década la migracion en la parroquia
Tarqui no ha sido la excepcién, gran parte de la poblacion ha migrado al extranjero
principalmente a Estados Unidos y Espafia en busca de mejorar sus condiciones de vida 'y
las de su familia. Esto se debe a gran parte por la falta de oportunidades en el sector, a
pesar de ser una zona alta en ganaderia y agricultura la mayoria de su poblacion y sobre
todo la poblacion mas joven salen a buscar nuevas plazas de trabajo en otros lugares con

el proposito de mejorar sus ingresos (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015).

1.3.1 Andlisis econémico

1.3.1.1 Actividades econdmicas de la zona

La parroquia Tarqui es un sector rural que se caracteriza por ser una zona ganadera como
su principal actividad econdmica y la agricultura como actividad alternativa de lo cual su
produccion es para su consumo interno y sus excedentes para la comercializacion. Siendo
asi se destaca las principales actividades econdmicas del sector mas representativas de la

parroquia.

llustracion 1: Actividades econdmicas

Actividad Zonas donde | Imagen

econémica realizan estas
actividades

Ganaderia y | En un total

agricultura aproximado del

70% de su territorio
parroquial es
utilizado para este

tipo de actividades.
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Fabrica de Lacteos

Comunidades
como,
Chilcachapar y San
Pedro de Yunga
dedicadas a este

tipo de actividades.

Sastreria Tutupali  Grande,
Zhucay y
Gullanzhapa
comunidades
donde gran parte de
su gente se dedica a
esta actividad.

Tejidos Comunidad

Tutupali Chico
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Joyeria Comunidad
Tutupali Grande

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente:PDOT Tarqui

1.3.1.2 Trabajo y empleo

Segun el INEC, (2010), la poblacién econémicamente activa de la parroquia Tarqui

representa un 42.2% del total de la poblacién 3.752 personas, los cuales 1.499

corresponden al sector primario, 499 al secundario y 1.804 al sector terciario en los cuales

se considera de la siguiente manera:
Sector primario

Agricultura

Ganaderia

Pesca

Silvicultura

Caza

Sector secundario

Explotacion de minas y canteras
Industrias manufactureras
Suministro de electricidad, gas y agua

Sector terciario
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Construccion

Comercio al por mayor y menor

Hoteles y restaurantes

Transporte

Otros.

En el Autocenso Comunitario realizado en la parroquia mencionan que:

Las actividades econdmicamente mas representativas de acuerdo al
porcentaje de personas que se ocupan en ellas son: la construccién con un
14.2% de las personas entrevistadas, seguido por el empleo doméstico, con
8.8%, agricultura con 6.6% y comercio con 5.7%. la actividad ganadera
que caracteriza a Tarqui, se registra, apenas un 1.5% (Gobierno Parroquial
Tarqui, 2015).

Grafico 1: Sectores principales de ocupacion

1.5; 4%

14.2;39%

6.6; 18%

H Construccion Empleo Doméstico M Agricultura B Comercio M Ganaderia

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Fuente: PDOT Tarqui
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A pesar de que la Parroquia Tarqui es considerada como una zona ganadera y agricola se
puede evidenciar de acuerdo a los datos expuestos que la principal actividad
econdémicamente activa esta representada por la construccion, y que la actividad agricola

y ganadera estan como actividades complementarias de sus ingresos.

De acuerdo al Autocenso realizado en la parroquia resalta que “en gran cantidad la
poblacion busca diferentes fuentes de empleo que, por lo general son en la ciudad de
Cuenca, buscan nuevas oportunidades que generen mejores ingresos y las actividades
cotidianas del sector son desentendidas por falta de apoyo, trabajo duro, oportunidades,
etc. estas actividades por lo general son atendidas por personas adultas. Asi mismo las
grandes haciendas son las que realmente aprovechan debido a su gran nivel de

produccion” (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015).

1.3.1.3 Ingresos mensuales econdmicos de acuerdo a sus actividades

En primer lugar, el trabajo remunerado (empleo en la construccion,
industria, genera el 66% del total de los ingresos mensuales, estimada en
836 205 dolares. En segundo lugar, estd el trabajo de elaboracion de
productos de origen animal leche) que aporta con el 24% del ingreso total.
En tercer lugar, se destaca la actividad pecuaria que aporta en el 2% al
ingreso. En cuarto lugar, se encuentran las actividades agricolas que
aportan con el 7% al ingreso total (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015, pag.
23).

1.3.1.4 Produccion industrial
La parroquia Tarqui no se destaca por ser de gran actividad industrial lo que genera bajas

posibilidades laborales y por ende sus ingresos son menores.

Sin embargo, de acuerdo a la investigacion del repositorio de la Universidad de Cuenca

describe que:

El aporte de talleres como sastreria, joyerias y mueblerias, productos que
son expendidos en la Ciudad de Cuenca en el mercado el Arenal y mercado

San Francisco en el caso de la ropa y en locales de artesanias y muebles
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rusticos, en el caso de la joyeria se suele vender en joyeria de la ciudad de

Cuenca y Chordeleg”. (Ortega lllescas, 2016, pag. 22).

1.3.1.5 Produccion agricola

Existen variedades de cultivos que se realzan en la parroquia y que por lo general esta
produccion es para el consumo interno de las familias que para la comercializacion. Para
este tipo de actividades se utiliza maquinaria agricola para preparar el terreno y los
respectivos jornaleros para su produccion y cosecha conjuntamente con las herramientas
adecuadas para estas actividades... en gran parte el uso del suelo es destinado para el
pasto, es decir que la actividad principal en la parroquia esta en la actividad ganadera y la

produccion de sus derivados (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015).

1.3.1.6 Produccién pecuaria

En cuanto a la produccién pecuaria de la parroquia el autor describe que:

Dentro de las principales especies que se crian en la parroquia esta el
ganado bovino, porcino, ovino, cuyes, aves y otros, entre los cuales se
podra destacar la mayor vocacion por las crias de ganado bovino quiza por
el hecho de constituirse en una alternativa que genera recursos, producto
de la venta, tanto de sus derivados como del propio animal (Ortega Illescas,
2016, pag. 25).

Se evidencia por conocimiento propio del autor que la produccién y crianzas de animales
del sector se efectian de dos maneras, donde por un lado estan las producciones ganaderas
que se realizan de la manera tradicional y técnicas empiricas en cuanto a su produccion y
cuidado de pastos y por otra parte, estan las grandes haciendas que han tecnificado su
produccion con tecnologias de inseminacion artificial, mantenimiento entre otras, a fin
de obtener crias de calidad y una alimentacién balanceada a través del pasto, vitaminas,
etc. y para la crianza de animales domeésticos en galpones con tecnificaciones vy
alimentacion balanceada, ademas, de los viveros con productos de la zona. Esto ya con

vision empresarial que permite generar una mayor rentabilidad y fuentes de empleo.
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1.3.2 Analisis de los indicadores sociales del sector

1.3.2.1 Educacion
Tarqui cuenta con 19 centros de educacion basica, distribuidos en
diferentes comunidades y con dos colegios, uno ubicado en la cabecera
parroquial y otro en la comunidad de Tutupali Chico. Con respecto al tema
de educacion segun las encuestas del “auto censo comunitario, Tarqui
2010, el principal problema no radica en la infraestructura sino en la
calidad de educacién impartida (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015, pag.
27).

Descripcion variable de educacion

Tabla 1: Asistencia por nivel de educacion

Asistencia por nivel de educacion %
Ninguno 7.66%
Preescolar 0.56%
Primario 45.06%
Secundario 11.42%
Educacion Basica 22.82%
Bachillerato _ Educacién Media 4.87%
Post _ Bachillerato 0.57%
Superior 3.85%
Posgrado 0.85%
Elaborado por: Flavio Chillogallo

Fuente: Gobierno Parroquial PDOT Tarqui.

1.3.2.2 Salud
La parroquia Tarqui cuenta con un centro de salud, del Ministerio de Salud
Publica, ubicado en la cabecera, el mismo que sirve para las 26
comunidades de la parroquia. “Seglin las encuestas este es insuficiente para

la cantidad de poblacién y que también deberia mejorarse la calidad del
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servicio, como; ampliacion de horarios de atencidn, incrementar el nimero

de médicos.” (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015, pag. 27).

De acuerdo a este analisis se puede evidenciar el crecimiento de la parroquia, sin embargo,
las obras con las que cuentan no son suficientes para cubrir las necesidades de las 26

comunidades.

1.3.2.3 Seguridad ciudadana
La percepcion de seguridad en la parroquia segun informacion levantada
en las comunidades en el afio 2011, reporta los siguientes datos: el 54% de
las familias entrevistadas en la parroguia creen que sus comunidades son
inseguras, el 38% piensan que son seguras; las principales causas de
inseguridad son: 47.8% robos, el 13% corresponde a cuatreros, el 13%
corresponde al alcoholismo, un 11% corresponde a conflicto (Gobierno

Parroquial Tarqui, 2015, pag. 48).

Para este tipo de frustraciones en las diferentes comunidades se toman medidas de
seguridad como brigadas barriales, alarmas y controles, mismos que son cerrados por las

noches.

1.3.3 Analisis comercial del sector

1.3.3.1Comercio al por mayor y menor

La Parroquia Tarqui cuenta con diversos tipos de negocios de diferentes
ambitos que va desde una gasolinera, almacenes de productos derivados de
la leche, almacenes de insumos agropecuarios, tiendas de alimentos al por
mayor y menor, restaurantes con sus diferentes gastronomias y platos
tipicos de la zona, ferreterias, etc. por lo general estas actividades en la
mayoria son microempresas con volimenes de venta que estan por debajo
de los USD 100.000.00 anuales (Gobierno Parroquial Tarqui, 2015).

Ademas, se recalca que existen varios pequefios negocios en las diferentes comunidades

como las tiendas de barrios pero que no cuentan con un registro en el SRI.
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1.3.3.2 Infraestructura de apoyo a la produccion y comercializacion de la zona
En cuanto a la produccidn y comercializacion estd encaminado directamente a la actividad
ganadera en la produccion de lacteos y derivados que practicamente predomina en el

sector. Estas instalaciones en pequefias y medianas industrias estan ubicadas en el

Ecoparque Chaullayacu referente Zona Franca (Tarqui), Victoria del Portete, Cuenca.

Tabla 2: Produccién y comercializacion

Nombre Tipo de infraestructura Lugar

Balanceados Alta Sierra Fabrica de Balanceados Tarqui

Agroinsur Centro de Acopio de Leche | Victoria  del Portete

(Irquis)

Centro de Acopio de Leche | Centro de Acopio de Leche | Tarqui

Gloria

Lactjubones Pasteurizadora de leche Giron

Ecoparque Chaullayacu Poligono Industrial Tarqui

Innovacentro Nave industrial con | Tarqui
servicios  Tarqui  para
empresas de madera

Lacteos San Antonio Pasteurizadora de leche Cuenca

Elaborado por: GAD Parroquial _ PDOT Tarqui
Fuente: GAD Municipal de Cuenca

En la parroquia Tarqui se encuentra gran diversidad de actividades econdmicas,
actividades que son propias de la zona y actividades comerciales que son de otros lugares
pero que, sin embargo, de han podido adaptar en esta parroquia. Gran ventaja que posee
esta parroguia es su ubicacion ya que cuenta con cercania y accesibilidad con dos
autopistas que practicamente pasan por esta parroquia, la autopista sur Cuenca, Giron,
Pasaje y la autopista Cuenca, Turi, Tarqui que es menos trascurrida, pero de gran utilidad
para enlazar con diferentes comunidades y facilitar la accesibilidad, distribucion, etc. de

materia prima, productos terminados, turismo, etc.

20



También, como parte de comercializacion se realiza ferias en el centro de la parroquia en

la venta de productos agropecuarios y productos lacteos. En la comunidad Rosa de Oro,

existe una gasolinera y en la comunidad de Atucloma se plantea la construccion de un

centro de Faenamiento.

1.4 Construccién matriz de oportunidades y amenazas

A continuacién, se presenta la matriz conformada de oportunidades y amenazas como

resultado de los analisis previos.

Tabla 3: Matriz de amenazas y oportunidades

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Accesibilidad a herramientas tecnoldgicas
para mejorar lal+ D

Emigracion de los campesinos a diferentes

lugares en busca de nuevas oportunidad

Sector importante para la economia vy
soberania alimentaria del pais, por lo que
requiere una mejorar constante en la
produccion, esto lleva a una creciente

demanda de insumos y productos.

Atencion a actividades como la
construccion 'y comercio dejando en
segundo plano las dejando de lado las

actividades nativas de la zona.

Extension geografica y condiciones

climaticas.

Cambio climético.

Potencial para la agregacién del valor e
innovaciones consistentes a nivel de

productos y servicios.

Politicas agrarias desarrolladas de manera
homogénea para el sector agricola y

ganadero.

Diversas fuentes de financiamiento para
emprendedores con interes de acuerdo a la

actividad.

Reduccidn del presupuesto al Magap y por
ende afeccion al sector mas vulnerable,

(medianos y pequefios productores).

Apoyo publico con programas y proyectos

para el sector agricola y ganadero.

Competidores actuales y nuevos en el

mercado.

Acuerdos comerciales internacionales y

exoneracion de aranceles.

Inestabilidad politica del pais.
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Poblacidon con indices de crecimiento. Desastres climatolégicos; plagas,

inundaciones, etc.

Elaborado por: Flavio Chillogallo

1.5 Planteamiento del problema

El problema esta determinado en base a los argumentos presentados con anterioridad de
diferentes enfoques en lo que se refiere a la agricultura y ganaderia.

Hay tres aspectos que hacen a la agricultura un pilar fundamental en la
economia ecuatoriana. Primero, representa en promedio un 9% del PIB
total del pais. La agricultura es la tercera fuente de mayor ingreso del pais,
seguida por comercio y petroleo y minas. Segundo, la base de la politica
de soberania alimentaria donde el Estado garantiza a las personas
autosuficiencia de alimentos de forma permanente. Y tercero, aporta con
un superavit comercial a la balanza comercial del pais, y una fuente
principal de ingreso de dolares y divisas por exportaciones (Fiallo
Uturralde, 2017, pag. 13).

De igual manera a la ganaderia se considera una actividad que cosiste en la produccion,
crianza y confinamiento de animales para la obtencién de carne, leche o pieles. Se
considera una fuente importante de alimentos y de aporte a la agroindustria. (Ortiz Mufioz
& Cueva Castilo, 2018).

Sin embargo, existen algunos factores que limitan al amplio desarrollo de estas actividades
como la estructura agraria del Ecuador que se “ha configurado en procesos de distribucion
inequitativa de los medios de produccion, contribuyendo a consolidar una heterogeneidad
y diferenciacion social en el sector rural; los pequefios y medianos agricultores practican
una agricultura campesina, menos especializada y méas diversa” (Romoleroux Herrera,
2016, pag. 2).

De acuerdo a estos enfoques se puede ver una tendencia positiva al crecimiento tanto
agricola como ganadera de la zona y por consecuencia aumenta la demanda de insumos y

productos agropecuarios. Los mismos que requieren ser abastecidos de manera oportuna
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para el desarrollo de sus actividades cotidianas. En la parroquia se evidencia tres locales
dedicados al expendio de estos productos, El Establo, EI Surco y Agrozona, sin embargo,
por la extension geografica de la parroquia muchos pobladores dedicados a este tipo de
actividad buscan alternativas para su abastecimiento o alternativas para su produccion,
también se toma en cuenta las parroquias vecinas, Victoria del Portete donde no existe un
local de abastecimiento de estos productos y Cumbe cuenta con la existencia de dos
locales de abastecimiento, parroquias con caracteristicas similares y con las mismas

necesidades.

Siendo asi, estos locales mencionados proveedores Unicos en primera instancia en la
parroquia, lo que conlleva a la poblacion a un desinterés por este tipo de actividades, ya
que la agricultura es vista como modo de vida, es decir, la concepcion mas tradicional o
la agricultura como modo de ganarse la vida, es decir, con un punto de vista mucho mas

econdmico y pocos excedentes y rentabilidad economica.

Los proveedores proximos se encuentran en la ciudad de Cuenca, a una distancia de 15
km al centro parroquial. Lo que tomar como alternativa a estos proveedores implica costes
adicionales, ya sea por el transporte, mano de obra, tiempo, etc. a causa de esto, los costes

de produccion aumentan y los ingresos del productor se ve reducido.

Esta situacion hace que la presion por abandonar el campo en busca de mejores
condiciones de vida sea muy fuerte poniendo en riesgo la seguridad y soberania

alimentaria del pais.

De acuerdo a Ronald H. (2011) “llevar los bienes o servicios adecuados al lugar adecuado
en el momento adecuado y las condiciones deseadas, contribuye a la empresa y a la

sociedad” (pag. 6).

Por esta razon este proyecto busca generar una alternativa de comercializacion con el
emplazamiento de un local agropecuario para facilitar sus actividades cotidianas y
contribuir al desarrollo del sector agricola y ganadero de la parroquia. EI proposito es
ayudar a que la poblacion dedicada a este tipo de actividades obtenga con mayor facilidad
sus insumos y productos necesarios para la produccion. Ademas, de dinamizar la

economia del sector.
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1.6 Objetivos
1.6.1 Objetivo general

Elaborar desde varias dimensiones (comercial, técnica y financiera) la viabilidad de
instalacion de un local comercial de insumos y productos agropecuarios en la parroquia

Tarqui.
1.6.2 Objetivos especificos

Conocer si existe la demanda suficiente que justifique la instalacion de un local comercial

de insumos y productos agropecuarios en la parroquia Tarqui

Determinar cuales son las condiciones de los competidores directos de la comercializacion

de insumos y productos.

Determinar si es técnicamente viable la instalacion del proyecto, y
Evaluacion econdmica y financiera del proyecto.

1.7 Metodologia

El presente proyecto de factibilidad se realiza bajo dos enfoques; cualitativa y cuantitativa,

mismas que ayudaran al cumplimiento de los objetivos descritos con anterioridad.
Enfoque cualitativo

La investigacion y recopilacion de datos se realizara por fuentes secundarias de
informacion como libros relacionados con temas de; viabilidad de proyectos, estructuras
de proyectos, factibilidad de proyectos, estudios de mercado, analisis estratégico, etc. de
autores relacionados en temas a fines que permita desarrollar el proyecto y sustentar el

estudio.

Ademas, se realizara entrevistas a profundidad a agricultores, ganaderos y demas personas
dedicadas a este tipo de actividades donde puedan expresar sus puntos de vista de acuerdo
al tema de estudio. Sin embargo, por razones de emergencia sanitaria a nivel mundial,

cabe mencionar que las entrevistas a profundidad no se realizaron, ya que el trabajo
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presente se realizd en brote de esta enfermedad (virus), mismo que tener contacto directo

con diferentes personas se volvio un problema.
Enfoque cuantitativo

Se realizara encuestas semiestructuradas dirigidas a los productores agricolas y ganaderos,
(pequefios medianos y grandes) de la zona para levantar informacion y con ayuda de
herramientas estadisticas presentar analisis y conclusiones de acuerdo a los datos

obtenidos.
Técnicas

Estudio de mercado: Indagar sobre los procesos generales de un estudio de mercado para

la introduccion de un nuevo producto al mercado.

Analizar la informacion obtenida y concluir cual es el estado actual del mercado en cuanto

a oferta y demanda de los productos e insumos agropecuarios en la zona.

Estudio técnico: evaluacién de la capacitada y tamafio de instalacion para poder satisfacer

la demanda obtenida a partir del estudio de mercado.

Andlisis financiero: establecer la inversion inicial necesaria requerida para la

implementacion del proyecto, flujo de caja, ingresos y egresos.

Establecer flujo de caja, balance general e indicadores financieros como; tasa interna de
retorno (TIR), valor actual neto (VAN), periodo de retorno de las inversiones (PRI) y un

analisis de sensibilidad en dos escenarios (pesimista y optimista)

El resultado obtenido durante el estudio del proyecto se presentard mediante un
documento con recopilacion y anélisis de datos, y resumen de los principales factores que

implicaran en la viabilidad del proyecto.
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CAPITULO II

2 REFERENCIAS TEORICAS PREVIAS AL DESARROLLO

2.1 Estudio de mercado

“El objetivo del estudio de mercado es tratar de probar la existencia de personas, familias,
organizaciones o empresas que se interesen de forma real o potencial en adquirir los bienes

y/o servicios que el proyecto quiere producir” (Vanegas Manzano , 2016, pag. 43).

Es un estudio que se realiza para identificar las posibilidades de viabilidad en la
comercializacidn de un producto o servicio para hacer frente una iniciativa de analisis que
ayude en la toma de decisiones de acuerdo a varios factores como el producto, demanda,
competencia, precio y comercializacion que son determinantes para establecer una vision

viable de una actividad econémica con el fin de reducir el riesgo al fracaso.

El estudio de mercado es “la recopilacion, el andlisis y la presentacion de informacion
para ayudar a tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing” (Randall, 2003,
pag. 120).

De acuerdo a Malhotra (1997) en un estudio de mercado "describen el tamafio, el poder
de compra de los consumidores, la disponibilidad de los distribuidores y perfiles del

consumidor” (pags. 90 - 92).

“Un mercado es un conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o deseo determinados que se pueden
satisfacer mediante relaciones de intercambio” (Kotler, Bloom, & Hayes , ElI marketing

de servicios profesionales, 2004, pag. 98).

Un estudio de mercado esta bien formulado cuando alcanza a responder todas las
preguntas posibles, dudas e interrogantes, que tuviera la persona que esta dispuesta a
invertir en un determinado negocio antes de entrar en un mercado (Vanegas Manzano ,
2016).
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Tabla 4: Estudio de mercado

Pregunta

Anaélisis

¢Qué va a producir?

Analisis del producto

¢Quién va a comprar?

Andlisis de la demanda

¢Alguien produce algo similar?

Analisis de la competencia

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar?

Analisis del precio

Analisis de la comercializacion

¢Cbémo voy a vender?

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Clases de elaboracion de proyectos

Con el nombre de estudio de mercado se inicia la elaboracion de un proyecto, se
fundamenta en determinar y cuantificar la demanda, determinar la oferta, analizar los

precios y establecer estrategias y métodos de produccion (Baca Urbina, 2006).

“La investigacion de mercados es una herramienta excelente para descubrir oportunidades

en el mercado” (Carl & Gates, 2016, pag. 2).
Objetivos del estudio de mercado
Definir el segmento o nicho de mercado de potenciales clientes.

Conocer el grado de aceptacion para la implementacion de este nuevo local de insumos y

productos agricolas.
Cuantificar y cualificar la oferta y la demanda.

Obtener informacion de acuerdo a las condiciones de mercado, competidores y en base a

esto tomar decisiones.

En base a datos obtenidos brindar respuesta positiva como propuestas para una mejor

aceptacion en el mercado.

27



2.1.1 Analisis del producto

“Se puede decir que un producto es u bien o conjunto de bienes que son tangibles que la
empresa u organizacion suministra al mercado meta, o bien al mercado que se quiere
llegar” (Kotler & Armstrong, 2003, pags. 282-283).

De acuerdo a Rivera y Garcillan (2012) un producto puede ser un objeto tangible o un
servicio que se intercambia con la intencion de satisfacer las necesidades y deseos de los

consumidores, es 0 que ofrece la empresa a sus clientes.

Segun Mullins (2007) sefiala que “un producto es un bien, servicio o idea consistente en
un conjunto de atributos, tangibles e intangibles, que satisfacen al consumidor y reciben a

cambio de dinero o alguna otra unidad de valor” (Maria , 2019, pag. 1).

“Un insumo es cualquier elemento que represente una fraccion en la elaboracion de un
producto, entiéndase como producto, todo aquello que se produce para un determinado
fin. Un insumo es todo aquel material empleado en la manufactura de algo mayor” (Yirda,
2020)

De acuerdo a Vanegas (2006) los productos pueden ser:
“Bienes de consumo final: los que estan listos para ser consumidos.

Bienes intermedios: los que sirven como insumos en un proceso de transformacion” (pag.
48).

2.1.1.1 Insumos agricolas
De acuerdo a la Real Academia Espafiola (2014) define insumo como un “conjunto de

elementos que toman parte en la produccion de otros bienes”

Los insumos agricolas o insumos para el cultivo son los productos que se
utilizan en la produccién agricola para el control de plagas, prevencion y
tratamiento de enfermedades, etc. Es decir, son productos de uso
agropecuario destinados a la sanidad y alimentacion de la produccién

agroalimentaria y de los animales (Asepsia, asp, s.f.).

2.1.1.2 Tipos de insumos agricolas
Los insumos agricolas se pueden definir de la siguiente manera:
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Los insumos agricolas para el cultivo son fertilizantes y enmiendas al
suelo, control de plagas, maleza y enfermedades y herramientas para el
manejo del cultivo y de la produccion, que engloban plaguicidas,
enmiendas, fertilizantes, semillas, material de propagacion vegetal o

agentes de control bioldgico, fungicidas e insecticidas.

Se puede agrupar en:

Fertilizantes y agroquimicos

Semillas y materiales para la siembra.

Maquinaria y equipo.

Productos para la limpieza y desinfeccion (Asepsia, asp, s.f.).

2.1.2 Analisis de la demanda

“La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los consumidores estan dispuestos
a adquirir en unas condiciones determinadas” (Medina Herndndez & Correa Rodriguez ,
2009, pag. 92).

De acuerdo a Fischer & Espejo (2004) la demanda se refiere a "las cantidades de un
producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles precios del

mercado™ (pag.240).

Y segun Gregory (2004) define a la demanda como "la cantidad de un bien que los

compradores quieren y pueden comprar” (pag. 42).

2.1.2.1. Enfoque de investigacion descriptiva
El estudio descriptivo es un tipo de metodologia que ayuda a reunir elementos o

conocimientos sobre el estudio a realizar.
Dentro de este enfoque Castafieda y Macias (2016) indican que:

El enfoque de investigacion descriptiva corresponde a los métodos de
investigacién mas utilizados en las investigaciones actuales, este enfoque
se centra en las encuestas debido que a través de esta se puede recoger gran

cantidad de datos ya sean actitudes, interés, opiniones conocimiento
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(pasado, presente y pretendido), asi como los datos de clasificacién

relativos a medida de caracter demogréafico y socio-econémico. (pag. 35)

2.1.2.2 Segmentacion
El autor determina que “para segmentar un mercado es necesario considerar una serie de
variables que nos brindaran la posibilidad de definir el segmento del mercado de manera

claray precisa” (Fernandez Valifas, 2009, pag. 11) .

Y de acuerdo a Vanegas (2016) “la segmentacion escoge una porcién del mercado basada
en el grupo de consumidores que presentan caracteristicas homogéneas en cuanto a

percepciones, valoraciones, comportamientos” (pag. 44).

2.1.2.3 Muestra
La muestra es “un subconjunto de una poblacion o grupo de sujetos que forman parte de

una misma poblacion” (Fortin , 1999, pag. 160).

Por otra parte, se concluye que la muestra es “una parte de un conjunto mayor seleccionada

especialmente para extraer conclusiones” (Yuni & Urbano , 2006, pag. 20)

2.1.2.4 Encuesta

Pujals (2001) sefiala que “la encuesta es el medio que permite la correcta obtencion de
informacidn de manera integral y ordenada sobre un tema de interés de estudio a través
de un proceso ejecutado en busca de lograr cumplir un fin especifico (Carrasco Agredo ,
2019, pag. 45).

2.1.3 Analisis de la competencia
“Es el enfrentamiento, rivalidad o contienda que mantienen dos o més empresas en el
mercado al vender o producir el mismo bien u ofertar el mismo servicio, de esta forma

buscan obtener el liderazgo en un sector determinado” (Ifiiguez & Lucero, 2019, pag. 51).
Dentro del analisis de la competencia se puede decir que:

En lugar de poner atencion a empresas que fabrican el mismo producto
(enfoque industrial), es posible considerar a aquellas que satisfacen la
misma necesidad del cliente o que sirven un mismo grupo de clientes. Por

lo general, un fabricante de computadoras considera como sus
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competidores a otros productores de computadoras. Sin embargo, desde el
punto de vista del cliente, lo que éste en realidad desea es “capacidad para
escribir”, y puede satisfacer esta necesidad con lapices, plumas,
computadoras, etc. No obstante, el concepto de mercado, de competencia
abre los ojos de la empresa a un conjunto mas amplio de competidores
reales y potenciales y estimula la planeacion estratégica a largo plazo de la

mercadotecnia. (Mufioz Serra , s.f., pag. 1)

2.1.4 Analisis del precio

“El precio puede definirse como la cantidad de dinero (también cabe la posibilidad de
utilizar productos y servicios) que el comprador intercambia por productos y/o servicios
recibidos del vendedor” (Diez & Rosa Diaz, 2008, pag. 37).

La percepcion que los distintos consumidores tienen sobre los diferentes productos o
servicios ofertados en el mercado determina la demanda, refiriéndose asi a que la
percepcion del producto ofertado por las empresas, varia acorde a lo que los diferentes

consumidores piensan. (Vera Martinez & Dias Ruiz, 2010)

2.1.5 Analisis de comercializacion
Los consumidores se aprovisionan variando contantemente sus preferencias por distintos
comercios 0 gustos y el comerciante mayorista 0 minorista, debe estar atento a esos

cambios.

Benassini, en el 2009, establece que es habitual que los clientes acudan a ciertos
establecimientos a comprar solo determinada clase de bienes y servicios. Cuando un
producto comienza a distribuirse mediante diferentes canales, puede producirse un

fendbmeno de mayor aceptacién o, por el contario, de rechazo.

Para Vanegas (2016) “la comercializacién es el conjunto de técnicas y de actividades y
del proyecto en el mercado, dirigidos a lograr la transferencia de los bienes y/o servicios

desde el productor hasta el consumidor” (pag. 57).
Asi como menciona Baca (2006) que:

La comercializacion es parte fundamental en el funcionamiento de una

empresa. Se puede producir de mejor articulo en su género y al mejor
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precio, pero si no se tienen los medios para hacerlo llegar al consumidor

en forma eficiente, esa empresa ira a la quiebra. (pag. 48)

2.1.5.1 Marketing

Millan et al. (2013) indican que el marketing es una funcion organizacional que se encarga
de estudiar cémo se comunican, estimulan, facilitan y desarrollan relaciones rentables de
valor que buscan satisfacer las necesidades mejor que la competencia y permiten captar

mayor valor de los clientes.

“La funcion del marketing es un proceso de captacion, estimulacion, comprension y

satisfaccion de necesidades de los consumidores que involucra a toda una organizacion”

(Grande Esteban, 2005, pag. 76).

Granica (2004) concluye que el objetivo del marketing “es disefiar un proceso sistematico
para la interaccion que establecera los lazos duraderos de una relacion. El verdadero
objetivo es conquistar el mercado, no simplemente fabricar y vender productos” (pag. 46).

2.1.5.2 Marca
Vanegas (2006) define a la marca como “un nombre, termino, signo, simbolo, disefio o la
combinacidn de estos, que identifican a los productos y sefialan una clara diferencia con

la competencia (pags. 58-59).

La marca debe “ser considerada esencialmente como una experiencia del consumidor, una
serie de trazos, una huella, una experiencia continuada que en la mente del consumidor va
dejando el conjunto de sus relaciones con la marca (con sus productos, su servicio, su
publicidad)” (Belio Galindo & Sainz , 2007, pag. 177)

2.1.5.3 Slogan
El eslogan es una frase breve, concisa y facil de retener con la intencién de resumir y

representar una idea.

Curto et al. (2008) mencionan que un eslogan es una frase breve, que expresa alguna
cualidad del producto o servicio, debe tener un gran valor sintético y una gran calidad, no

puede ser una frase cualquiera.
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2.1.5.4 Logotipo
El logotipo es la figura o dibujo en donde se puede identificar a una empresa y su
actividad, y en donde el cliente logra deducir de qué se trata. Por lo que este debe tener

elementos comunicativos e identificatorios.
Dentro de esta definicion Lopez y Diégrez (2015) mencionan que:

Los logotipos estan muy relacionados con la fidelidad y la confianza del
consumidor. Cuanto mas comunique un logo, mas rapida serd la
fidelizacion de los clientes...No hay que olvidar, por otra parte, que el logo
debe de vincularse no solo con el consumidor sino también con el

empleado de la empresa a la que representa. (pag.22)

2.1.5.5 Promocion
La promocién es una campafia publicitaria que se hace con la intencion de captar la

atencién de un publico con determinados productos o servicios en un tiempo determinado.

“La promocion es la funcién de comunicacién de la empresa responsable de dar a conocer
el producto y persuadir a los consumidores (...) indaga la eficacia de la publicidad,
premios, cupones, muestras, descuentos, relaciones publicas y otras promociones de
venta” (Zikmund & Babin, 2009, pag. 17).

2.2 Desarrollo del estudio de mercado

2.2.1 Analisis del producto
En este proyecto se oferta un portafolio amplio lo que comprende en insumos y productos
agropecuarios. En los cuales se determina, bienes de consumo final y bienes intermedios

(insumos) como parte de la comercializacion.
En bienes de consumo final:

- Alimento para mascotas.

- Balanceado para ganado.

- Balanceado para equinos.

- Herramientas agricolas y ganaderas.
- Etc.
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En bienes intermedios:

- Fertilizantes y agrogquimicos.
- Semillas secas.

- Maquinaria y equipo.

- Etc.

El proyecto consta de un conjunto de actividades enfocadas en la razon de ser de la
empresa como es la comercializacion, la cual empieza desde su pedido a distribuidoras
situadas en gran parte en la ciudad de Cuenca, almacenamiento de productos para su

debido expendio, atencion a los clientes y la distribucion.

Cabe mencionar que este tipo de insumos y productos son de caracteristicas no
perecederos por lo cual se pueden almacenar o vender después. Se puede mantener como
inventario para el debido expendio cuando los clientes lo requieran y en el volumen
deseado. En cuanto al almacenamiento se realiza un anélisis del costo de mantener el

inventario a fin de cuidar la salud financiera de la empresa.

La comercializacion es de productos tangibles. Con los que se clasifica en productos

ordinarios y shopping goods.

Productos ordinarios o productos basicos: alimento para ganado, vacuno, equino, porcino
y aves domésticas. Y productos shopping goods donde el consumidor debera elegir entre
la calidad, cantidad y precio, donde, por lo general son productos que no se usan a diario

como abonos organicos y quimicos para la produccion agricola.
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2.2.1.1 Descripcion de productos y servicios

Tabla 5: Productos y servicios

Productos y/o servicios Tipo de productos y/o servicios

Insumos Fertilizantes y Agroquimicos

Semillas y materiales para la siembra

Maquinaria y equipo

Productos Alimento para ganado

Galeria de equinos

Animales domésticos

Servicios Asesoramiento agronomo

Veterinaria

Elaborado por: Flavio Chillogallo

2.2.1.2 Caracteristicas y clasificacion de los insumos

Se clasifican en tres grupos:

1- Fertilizantes y agroquimicos, insumos indispensables para el tratamiento de suelos
antes, durante y después en la produccion agricola, Se entiende que la demanda de estos
fertilizantes es poco estable o estacional debido a eventos fortuitos de la naturaleza como
las sequias, inviernos, deslaves, etc., ademas que la aplicacion de este tipo de insumos
debe ser de conocimiento por el agricultor o técnico para su correcto empleo y su valor de

adquisicion es elevado.

Los fertilizantes y agroquimicos son sustancias quimicas asimilables para los cultivos que
son utilizados para enriquecer o complementar la nutricion de las siembras favoreciendo
su desarrollo, crecimiento y produccion, ademas de controlar, prevenir o destruir plagas
gue amenazan en ellas. Sin embargo, este tipo de insumos puede traer consecuencias con
la salud de las personas como enfermedades agrotoxicos, infecciones, intoxicaciones,
leucemia, etc. e impactos en el medio ambiente como la contaminacion de aguas, erosion

del suelo, etc.
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2. Semillas y materiales para la siembra, por lo general son productos perecederos, que
en gran parte son en granos como el maiz, frejol, haba, trigo, etc., y ademas semillas para

mejoramiento de suelos de pasto y forrajes para el ganado.

La semilla es una unidad reproductiva cuya funcion fundamental es la renovacion y
dispersion de la poblacion de plantas. En la naturaleza la semilla es la fuente de alimento
para muchos animales y en la parte agricola es esencial para el ser humano cuyos

alimentos estan constituidos directa o indirectamente por estas.

3. Maquinaria y equipo, en cuanto a materiales se agrupa en conceptos generales de
maquinaria y equipo que considera a todos los implementos que ayuden a las actividades

de los agricultores y ganaderos en sus labores cotidianas.

Los equipos agricolas son un conjunto de aparatos cuya funcion fundamental es el labrado
de tierras, fumigar, desmenuzar y sembrar. La maquinaria agricola es aquella que tiene
autonomia de funcionamiento a través de combustible y mecanismo de transmision con

capacidad de realizar diversos trabajos en el campo.
Estos se describen a continuacion:

- Herramientas de cardcter manual para el agricultor (picos, palas, cabos, etc.)
- Equipo ganadero (ordefios mecanicos).

- Moto guadania.

- Bombas de fumigacion.

- Bombas de riego.

- Etc.

2.1.2.1.3 Caracteristicas y clasificacién de los productos

Se clasifican en tres grupos:

1. Alimentos para ganado, la alimentacion y nutricion forma parte importante en la salud
y produccion ganadera, por lo general en esta zona la alimentacion para ganado es a pasto
y forraje de manera tradicional, sin embargo, productores a gran escala ya con vision
empresarial optan por la tecnificacion que comprende la alimentacion balanceada para

mejorar la calidad de su ganado y sobre todo su produccion.

36



Estos balanceados estdn compuestos por diversos nutrientes, vitaminas y carbohidratos
como sordo, cebada, alfalfa molida, melaza de cafia, afrechillo de trigo 0 maiz, sales,

vitaminas y minerales.

Cada balanceado dependerd de varios factores que influyen en el momento de la
adquisicion ya sea por la marca, calidad o precio, y estos a su vez definen sus
caracteristicas en minerales, vitaminas, carbohidratos y sales. Su expendio se realizara en

quintales o libras de ser el caso o la necesidad de cada consumidor.

2. Galeria de equinos, la alimentacidn en caballos es mas cuidadosa, ya que se debe tener
especial atencidn a los requerimientos del mismo de como van ser suplidos en cuanto a su
dieta alimentaria para evitar alteraciones de salud como cdlicos, diarreas, indigestiones,

infosuras, etc.
Este tipo de alimento para caballos se encuentra disponible en:

- Forrajes: Compuesto por heno, posturas y silos.

- Concentrados o suplementos.

El heno esta compuesto por varias sustancias como alfalfa y trébol que contienen mayor

digestibilidad, proteinas, vitaminas y calcio para el equino.

Productos para equinos compuestos por heno, posturay silos.

Tabla 6: Productos equinos compuestos por heno, posturay silos
Producto Caracteristicas
Forraje Alfalfa
Trébol
Proteinas
Vitaminas
Elaborado por: Flavio Chillogallo
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Productos para equinos compuesto por concentrados o suplementos.

Tabla 7: Productos equinos compuestos por concentrado o suplementos

Producto Caracteristicas

Energéticos Granos: avena, maiz cebada y trigo.
Voluminosos Afrechillo, trigo y maiz.

Proteinas Harina, soja, girasol.

Subproductos lacteos.

Balanceados Alimento completo.
Alimento complementario.
Alimento mineral.

Alimento vitaminico mineral.

Aditivos Vitaminas

Minerales

Vitaminas — Minerales
Melaza

Otros.

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Cada producto dependera de diferentes factores como; la marca, calidad y precio, y estos
a su vez definen sus caracteristicas en minerales, vitaminas, carbohidratos y sales. Su
expendio es por quintales o libras de ser el caso, o la necesidad de cada duefio para la

alimentacion de su equino.

3. Animales domeésticos, los componentes que son utilizados como materia prima para la
elaboracion de productos de alimento para aves y animales domésticos contienen por lo
general, harina de trigo o maiz, harina de carne o pescado, soja, grasa y una combinacion
de minerales y vitaminas, ente otras. Esto depende de cada alimento y especie animal

como se observa en el cuadro siguiente:
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Productos para animales domesticos

Tabla 8: Productos animales domésticos

Tipo de alimento Caracteristicas

Mascota Materia prima de origen animal: pollo,
ternera, cordero, pescado y cerdo.
Vitaminas y minerales.

Combinacion de verduras y fuentes
proteinicas.

Otros aditivos de aroma, conservantes,

antioxidantes, etc.

Aves de corral Cereales molidos o enteros como el trigo,
maiz amarillo, sémola, quinua, sorgo, etc.
Balanceado completo de maiz o trigo

combinado con vitaminas y minerales.

Porcinos Granos de cereales, maiz blanco o
amarillo, trigo, sorgo, cebada, quinua,
fuentes proteinicas de gluten de maiz y

harina de alfalfa.

Peces Alimento seco como escamas 0 COpOs,

granulados, pastillas, y barras.

Otros Comprenden alimento para cuyes, conejos,

ovejas, pericos, roedores, etc.

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Estos tipos de productos descritos se expende en quintales, libras o como requiera el
cliente. Estos dependeran de factores como la marca, calidad y precio de manera que se

ajuste a la necesidad de cada cliente.
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2.2.1.4 Servicios

1. Asesoramiento agronomo y veterinario, personal técnico especializado en apoyo y

asesoramiento agricola y ganadero en las diferentes areas como requiera el cliente ya sea

el trabajo de campo o guia de aplicacion en ciertos insumos o productos.

- Insumos y fertilizantes.

- Asesoramiento de compra.

Caracteristicas y clasificacion

Tabla 9: Caracteristicas y clasificacion

Servicio Caracteristicas

Agrénomo Conocimiento; fisico, bioldgico, quimico,
ambiental y econémico.

Veterinario Conocimiento en zootecnia, medicina

interna, medicina preventiva y pelugueria.

Elaborado por: Flavio Chillogallo

2.2.2 Andlisis de la demanda

La demanda esta en funcidn de los precios, el ingreso de los habitantes, el precio de los

bienes sustitutos y complementarios, tamafio de la poblacién, gustos y preferencias.

Para el caso de estudio del proyecto se realizd un enfoque de investigacion descriptiva

mediante la aplicacion y andlisis de encuestas para la obtencion de informacién que ayudo

a identificar factores de necesidad de los clientes.

2.2.2.1 Enfoque de investigacion descriptiva

Se realizd encuestas semiestructuradas dirigidas a agricultores y ganaderos, pequefios y

grandes del sector. Con el propdsito de recoger informacién en cuanto al estudio

establecido.
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2.2.2.2 Metodologia
Este estudio se realizd6 mediante un enfoque de investigacion descriptiva en base a una
aplicacion y tabulacion de las encuestas con lo cual se pretendio satisfacer los objetivos

especificos de este estudio.

Esta encuesta se realiz6 con el método postal en la cual se solicité devolver al encuestado

el formulario enviado a su correo o teléfono celular.

El tipo de preguntas a utilizar fueron cerradas, donde al encuestado se le dio opciones para

que escoja su respuesta.

Se empled un muestreo no probabilistico, muestreo por conveniencia, se tiene en cuenta
gue es una técnica muy util que consiste en tomar una muestra de la poblacion que es

accesible y disponible y sobretodo pertenecen a la poblacion de interés para el estudio.

2.2.2.3 Segmentacion
La segmentacion abarca a los habitantes de la parroquia Tarqui del Cantéon Cuenca,

dedicados a actividades agricolas, ganaderas o actividades a fines en el campo.

Como mercado meta esta dirigido a grandes productores como las haciendas ganaderas y
galerias de equinos, con produccion a escala y poder adquisitivo. Sin embargo, también
se pretende abarcar un mercado minorista dedicados a este tipo de actividades, a fin de

cubrir necesidades similares, pero en diferentes volumenes.

Como potenciales clientes se tiene a las parroquias vecinas, Victoria del Portete y Cumbe,
sectores con caracteristicas similares en la agricultura y ganaderia, ya que por la cercania

es muy factible que sean nuestros consumidores potenciales.

2.2.2.4 Muestra

Se realizd un muestreo no probabilistico donde se tomo los casos o unidades disponibles
que estan dentro de la poblacion de agricultores, ganaderos y demas actividades a fines,
siendo asi mismo, productores grandes, medianos o pequefios que formaron parte del

estudio.
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La muestra quedo conformada por los pobladores de la parroquia Tarqui quienes se
dediquen a actividades agricolas y ganaderas sin establecer previamente un ndmero
definido.

2.2.2.5 La encuesta

Para recopilar informacion previa de campo se realizdé una encuesta piloto a 6 personas
entre hacendados y pequefios productores del sector, lo que permitié conocer si el
formulario disefiado tenia correlacion con los objetivos planteados o realizar su

modificacion respectiva de ser el caso. Ver anexo 1.

Una vez concluida la encuesta piloto con su respectivo analisis se precedi6 a realizar la
encuesta real con sus debidas modificaciones a 45 productores, entre grandes y pequefios

productores de la parroquia.

Dando como resultado de los 45 formularios enviados de manera postal, una respuesta de
32 productores en un tiempo lapso de 72 horas, y luego a su debido anélisis e

interpretacion de datos.

Modelo de la encuesta real (\Ver anexo 2).
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2.2.2.5.1 Resultados de las encuestas

Grafico 2: Pregunta 1

1- ¢Cree usted que la agricultura, la ganaderia o galerias de equinos han tenido un crecimiento en
la parroquia en estos Ultimos anos?

32 respuestas

® Mucho
® Poco
Se ha mantenido

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

En cuanto al crecimiento en la agricultura, ganaderia y galerias de equino el 50% de los
productores encuestados establece que la parroquia si ha tenido un crecimiento importante
en estas actividades, mientras un 34.4% establece que la parroquia ha tenido un
crecimiento considerable, y un 15.6% afirma que estas actividades se han mantenido en

los ultimos afios.
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Gréfico 3: Pregunta 2

2- ;Cual de estas actividades ha tenido mayor relevancia en estos ultimos tiempos?
32 respuestas

® Agricultura
® Ganaderia
Galeria de equinos

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

Al hablar de este tipo de actividades caracteristicas de la parroquia, la poblacién
encuestada considera que la ganaderia ain juega un papel importante dentro de su
produccion diaria con una relevancia del 46.9%, y las galerias de equinos han tomado gran
relevancia en estos ultimos tiempos, es asi que lo consideran un 40.6% sobre el 12.5% en

la agricultura.
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Gréfico 4: Pregunta 3

3- ¢ Los proveedores de insumos y productos agropecuarios forman parte importante en el
desarrollo de sus actividades cotidianas del campo?

32 respuestas

® Mucho
® Poco
Nada

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

El 56.3% de los productores encuestados considera que los insumos y productos
agropecuarios juegan un papel importante dentro de su produccion y actividades
cotidianas, y mientras que el 43.8% considera que son de importancia, pero no estan dentro
de su prioridad en su produccién diaria. Sin embargo, se puede observar que a diferente

escala este tipo de insumos y productos forman parte de sus actividades dentro del campo.
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Gréfico 5: Pregunta 4

4- De acuerdo a los rangos que se especifican a continuacion (pequenos, medianos y grandes)
productores. ;En que rango se encuentra usted? Hectaria (ha).

32 respuestas

® Pequefios producteres 1 (ha) a 3 (ha)
@ WMedianos productores 4 (ha) a 10 (ha)
Grandes productores 11 en adelante.

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

Dentro de los rangos establecidos se puede determinar que los pequefios productores son
la mayoria con un 53.1%, seguido de productores medianos con 31.3% y los productores
grandes con un 15.6% respectivamente. Sin embargo, los productores grandes son los que

mayor rentabilidad proporcionarian a la empresa por sus volimenes de compra.
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Gréfico 6: Pregunta 5

5- ;Identifica usted a estos locales (El Establo, El Surco o Agrozona) proveedores de insumos y

productos agropecuarios en la parroquia Tarqui?
32 respuestas

®si
® No

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

En cuanto a los proveedores del sector (EI Establo, EI Surco o Agrozona), del total de

productores encuestados el 71.9% si conocia estos locales y un 28.1% no los identifica.
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Gréfico 7: Pregunta 6

6- ; Ha realizado alguna compra de un producto en estos locales Agrozona, el Establo o el Surco?
(Si su respuesta fue Nunca en la pregunta anterior...lanco esta pregunta y contintie con la pregunta 8)

24 respuestas

® Siempre

@ De vezen cuando
Una vez

@ Ninguna

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

Para esta pregunta se sugirio responder solo a los productores que conocian estos locales,
obteniendo como resultado que la gran mayoria ha realizado alguna compra en cualquiera
de estos locales. Pero también existen productores que a pesar de conocer a estos locales

no han realizado compra alguna.
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Gréfico 8: Pregunta 7

7- ¢Cémo considera los precios de los locales existentes en la parroquia, con respecto alos

locales externos (Cuenca)?
23 respuestas

©® Altos
® Regulares
Bajos

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

De la misma manera esta pregunta esta dirigida solo a los productores que conocen 0 han
tenido alguna compra en estos locales para determinar la relacion de precios de estos
insumos y productos de los locales existentes en la parroquia con relacion a los locales
externos como son en la ciudad, obteniendo como dato del 73.9% que es la mayoria
considera que los precios son regulares, y un 21.7% considera que los precios son

relativamente altos.
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Gréfico 9: Pregunta 8

8- ;Cual ha sido su experiencia al momento de adquirir este tipo de insumos o productos en

cualquier local proveedor?(Puede tomar una o mas opciones)
32 respuestas

Precios altos

Local no disponga del producto
Senvicio

Productos defectuosos
Variedad para eleccion

Ofros

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

Esta pregunta es independientemente donde el productor haya realizado compra alguna,
el foco es determinar que factor llama més la atencion al momento de adquirir un producto,
siendo asi la que mayor problema tienen los locales son la disponibilidad del producto y
por consiguiente la variedad del mismo. Lo precios altos también son experiencias que

han pasado al momento de adquirir un producto al igual que el servicio.
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Gréfico 10: Pregunta 9

9- ;Si se emplazara un almacén agropecuario en este sector, que factores resaltaria para que usted cambie de
¢ g
proveedor? (Califique del 1al 5, siende 1menocs importante y 5 mas importante ).

30 N4 BlS
20
W° II |
0
Lugar o ubicacion del local  Variedad de productes Precios Servicio Disponibilidad (horario}

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

Para la posibilidad de emplazar un nuevo local se vio la necesidad de identificar qué
factores resaltarian para que este tenga aceptacion o acogida de acuerdo a las necesidades
de los productores, por lo que determinaron que lugar o ubicacion del local seria de gran
importancia para que ellos pudieran acudir al mismo o por lo menos lo tengan como
alternativa y de la misma manera la disponibilidad en horarios como factores de mayor

prioridad.
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Gréfico 11: Pregunta 10

10- ; Acudiria usted a este local para la compra de algun insumo o producto agropecuaric?

32 respuestas

® si
® No

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

De la misma manera el foco de esta pregunta es ver si los productores acudirian 0 no a
este nuevo local, teniendo una aceptacion 59.4% dispuestos a realizar alguna compra en
cuanto a estos insumos o productos y un 40.6 % por algun motivo no acudiria a este local

0 no lo tomaria como alternativa.
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Grafico 12: Pregunta 11

11- ;Con que tipo de artefacto electrénico cuenta usted para recibir o conocer notificaciones

coma: promociones, productos, publicidad, etc.? (Puede tomar una o mas opcicones)
32 respuestas

PC monitor computadora
Teléfono celular
Radio

Ninguno

Elaborado por: Flavio Chillogallo
Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

Analizando la posibilidad de establecer algun tipo de canales de distribucion se vio la
necesidad de obtener informacién a partir de esta pregunta, obteniendo como resultado
positivo que los proveedores si cuentan con un aparato electrénico, en gran parte sobresale
la radio como principal fuente de informacion y consiguiente un teléfono celular

inteligente donde se puede recibir o realizar cualquier tipo de actividad.

2.2.2.5.2 Conclusiones de la investigacion de campo

Se plateo las dos primeras preguntas de creencia para enlazar confianza con la persona
encuestada, y las preguntas filtros son las que determinaron la aceptacion en el mercado y
las alternativas o estrategias que se optaria para entrar en el mismo. Con la muestra
determinada se llevd los datos en proyeccion al mercado objetivo, y de acuerdo a la
poblacion economicamente activa (PEA) de la parroquia para el afio 2020 es
aproximadamente 4726 habitantes, de las cuales 1825 corresponden al sector primario que

nos sirve para nuestro analisis.

En la siguiente tabla se puede observar como se dedujo la demanda y el mercado objetivo.
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De acuerdo al Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial de la parroquia Tarqui, con

proyeccion de la poblacion se asume hasta el afio 2020 una poblacion de 13217 habitantes.

Poblacion economicamente activa (PEA) de la parroquia Tarqui

Tabla 10: Proyeccion de la poblacion

Poblacion Porcentaje de la | Poblacion econdémicamente
poblacion total | activa (PEA)
Poblacion 2010 10490 35.76% 3752
Poblacion 2020 13217 35.76% 4726
Productores del sector primario
Poblacion Sector primario Poblacion
(PEA)
Poblacion 4726 38.62% 1825

econdmicamente
activa (PEA)

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Fuente: PDOT Tarqui

La poblacién econdmicamente activa estd compuesta por todas las personas en edad

laboral que tiene un empleo o estan en busca de uno.

Para nuestro analisis se tomo en consideracion la PEA solo para el sector primario

(agricultores, ganaderos y actividades a fines) un total de 1825 habitantes. Sin embargo,

los 1825 habitantes se dividen para un nimero promedio de 3 personas por familia para

lograr un nimero aproximado de productores reales, como se muestra en la siguiente tabla.
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Demanda actual de productores en la parroquia Tarqui

Tabla 11: Demanda actual

Demanda actual
Potenciales compradores/demanda insatisfecha 608
Respuesta favorable Cantidad
Pregunta Filtro 10. Acudiria usted a este 59.4% 361

local para la compra de algun insumo o
producto agropecuario.
Mercado objetivo 59.4% 361

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Fuente: Productores agricolas y ganaderos de la parroquia Tarqui

Para este estudio de proyecto el mercado objetivo estd compuesto por los productores
atendidos por la competencia (satisfechos e insatisfechos) del sector, que estarian
dispuestos a cambiarse por un servicio o beneficios superiores. De la misma manera el
mercado objetivo conforma los productores que no estan comprando actualmente y que al

conocer este servicio o beneficio del nuevo local tenga interés por consumir.

2.2.3 Analisis de la competencia
Este andlisis esta en base a la experiencia del autor e informacién secundaria en paginas

web de las empresas existentes en el sector.

2.2.3.1 ldentificacion de la competencia
En la parroquia Tarqui zona rural del canton Cuenca, existen tres locales comerciales

dedicadas al expendio de insumos y productos agropecuarios, entre ellos esta:

Agrozona, una microempresa ubicada en la parroquia Tarqui, sector Rosa de Oro a 7
kilometros de la ciudad de Cuenca, Panamericana Sur, via principal Cuenca — Giron-
Pasaje. Razon social, comercializacion de productos agropecuarios para productores

grandes y pequefios, asesoria técnica veterinaria y levantamiento topografico de terrenos.

El Establo, una microempresa ubicada en la parroquia Tarqui, sector La Estancia a 11.5

kilometros de la ciudad de Cuenca, Panamericana Sur, via principal Cuenca — Giron —
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Pasaje. Razon social, comercializacién de accesorios y productos agropecuarios para

productores grandes y pequefios.

El Surco, una microempresa ubicada en la parroquia Tarqui, sector Estacion de Cumbe a
15 kilémetros de la ciudad de Cuenca, Panamericana Sur, via principal Cuenca — Giron —
Pasaje, via secundaria interseccion con la carretera antigua via Giron - Pasaje referencia
(Centro agronomo de Cuenca). Razdn social, comercializacién de insumos, accesorios y

productos agropecuarios para productores grandes y pequefios.

2.2.3.2. Analisis de los competidores

Primero se menciona que es una competencia directa ya que estan dirigidas al mismo
mercado ofreciendo los mimos productos. En gran parte estos tres locales mencionados
anteriormente se abastecen de grandes empresas como Agrosad, Agrosa, Avicampo, y
Agripac proveedores directos de la ciudad de Cuenca quienes hacen la entrega de
productos en cada uno de estos locales. Sin embargo, el expendio de productos a sus

clientes se realiza solo en el local, es decir, cuenta con su Unico canal de distribucion.

El Establo y Agrozona realizan sus ventas solo en efectivo, no existe ventas a crédito,
ninguna promocion, descuentos o publicidad. No existe un servicio post venta a sus

clientes.

El Surco realiza sus ventas con cancelacion en efectivo y con tarjeta de crédito. O difiere
sus ventas como requiera su cliente. Al ser una entidad pablica realiza actividades como
rodeos, exposiciones de ganado, exposicion de equinos, ferias artesanales, etc. en la cual
promociona sus productos y de la misma manera es patrocinada por varias marcas en sus

insumos y productos agropecuarios.

2.2.3.3. Caracteristicas cuantitativas de la competencia
A continuacion, se indica los principales productos o servicios que destaca de la

competencia.

Caracteristicas de la competencia
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Cuadro 1: Analisis caracteristicas de la competencia

Competencia Producto o Volumen de Tamafio Tiempo en el
servicio ventas Grande/ mercado
mediana
pequefio
Agrozona Cereales No identificado | Mediana 9 aflos
Alimento para
ganado
Alimento para
caballos
Asesoraria
veterinaria
El Establo Alimento para No identificado | Mediana 3 aflos
ganado
Alimento para
caballos
Accesorios
El Surco Alimento para No identificado Grande 5 afios

ganado
Alimento para
caballos
Alimento para
animales
domeésticos
Asesoramiento
agrénomo
Asesoramiento
veterinario

Accesorios

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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2.2.4. Determinacion de precios

Para realizar este analisis de precios se tuvo en cuenta la especificidad de cada producto o
servicio que se pretende ofrecer. O como determina P. Vanegas que “el proyecto debe
fijar un precio al cual estd dispuesto a vender y al cual los consumidores son libres de

comprar” (pag. 56). Para ello se tomé en cuenta tres factores:
Costo (lo que necesito para fabricar)
Valor (satisfaccion que provee un bien o servicio)
Precio (expresion monetaria en valor)

2.2.4.1 Fijacion del precio

Por el amplio portafolio de insumos y productos la fijacion de precios se realizé en base a
la competencia, se toma en cuenta el precio existente en el mercado interno o el precio de
productos similares importados, por tal motivo el precio es imitativo. Cabe mencionar que
en ciertos insumos y productos agropecuarios los precios estan regulados por entidades
gubernamentales, donde no se permite la formulacién o fijacién de nuevos precios mas

alla de los establecidos.

Para acordar los precios se analizd conceptos de economia en la elasticidad precio de la
demanda la cual permite medir la sensibilidad o capacidad de respuesta de un producto o

servicio al cambiar su precio.

Concluyendo que, al intervenir en los precios de diferentes productos, los clientes tendrian
una reaccion. Los clientes buscarian precios mas comodos que puede ofrecer la
competencia en los mismos productos. Por lo que tomar como alternativa de competencia
en precios no es relevante para este proyecto. Se analizard otros atributos como; servicio,
accesibilidad, calidad, valor agregado, costos de produccion etc. como variables de

competitividad en el mercado.

A continuacion, se indica como se manejaria los precios de acuerdo a la competencia.
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2.2.4.2 Precios de acuerdo a la competencia

Tabla 12: PVP determinado por el gobierno

Producto Unidad Precio
Maiz amarillo Quintal USD 14.90
PVP. Determinados | Sémola (harina) Libra USD 0.99
por el gobierno
Trigo Quintal USD 22.00
(grano/semilla)
Haba (semilla) Libras UsSD 3.00
Elaborado por: Flavio Chillogallo
Tabla 13: Precios de la competencia
Producto Unidad Precio
Pro-Can (cachorro) 32 kg USD 48.50
El Establo Pecutrin Galon USD 11.00
Sal mineral 3.25 kg (bloque) USD 16.75
(equinos)
Raigras (potreros) Libra USD 2.25
Elaborado por: Flavio Chillogallo
Tabla 14: Precios de la competencia
Producto Unidad Precio
Pro-Can (cachorro) 32 kg USD 48.25
Agrozona Pecutrin Galon USD 11.25
Sal mineral 3.25 kg (bloque) USD 17.50
(equinos)
Raigrés (potreros) Libra UsSD 2.25

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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Tabla 15: Precios de la competencia

Producto Unidad Precio

Pro-Can (cachorro) 32 kg USD 47.50
El Surco Pecutrin Galon USD 11.00

Sal mineral 3.25 kg (bloque) USD 16.25

(equinos)

Raigras (potreros) Libra usD 2.10

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Tabla 16: Precios de la competencia

Producto Unidad Precio (media
ponderada)
Pro-Can (cachorro) 32 kg USD 48.08
La Granja Pecutrin Galon USD 11.08
Sal mineral | 3.25 kg (bloque) USD 16.83
(equinos)
Raigras (potreros) Libra USD 2.20

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Como se puede observar en las tablas anteriores los precios de insumos o productos en
estos locales varian muy poco, esto ya depende del margen de ganancia que establezca
cada local. Ademas, el PVP en ciertos productos estd determinada por la parte
gubernamental (MAGAP) entidad que se encarga de velar el cumplimiento de estos

precios establecidos a través de su entidad de Agro calidad.

2.2.5 Analisis de comercializacion
El analisis de la comercializacion comprende toda la gestion necesaria para el transito de
las mercancias desde el productor hasta el consumidor final. Se considerd dentro de los

canales de distribucion cinco sujetos:

v" Productor
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Distribuidor
Mayorista
Minorista

Detallista

AR NEE N NN

Consumidor final

Este estudio de proyecto se basa en la comercializacion, por tal motivo la participacion
sera de intermediario, (receptar los productos, generar o complementar valor agregado
(detallista)) y expendio al consumidor final. Se establece canales de distribucion que sean

eficientes y rentables orientados tanto en canales tradicionales y canales tecnoldgicos.

En base a los datos tomados de las encuestas se evidencio que la mayoria de los
productores tienen un artefacto electrénico ya sea, un computador, teléfono smartphone o

radio.

2.2.5.1 Canales de distribucion on line

Haciendo relevancia a la frase de Bill Gates “si tu negocio no est4 en internet, tu negocio
no existe” es por eso que al nivel actual es prescindible establecer alternativas de consumo
0 compra que satisfaga las necesidades de los clientes, entre estos se tiene canales

indirectos como:

Péginas o blog

Todas las redes sociales
Aplicaciones virtuales
Tienda virtual

Marketplace de la compafiia
Etcétera.

Esta alternativa permitird que los clientes puedan observar, consumir, compartir y exponer
inquietudes e incluso realizar sus compras y pagos entre otras opciones, la importancia es
brindar satisfaccion a través de comodidad de cada cliente de cualquier lugar en el que se

encuentren.
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2.2.5.2. Canales de distribucion off line

Punto de venta fisico

Este proyecto contara con su matriz principal fisica, desde el cual pretende la distribucién
y atencion a todos los clientes, hacendados o productores pequefios independientemente

de su nivel de compra.

Exponer de todos los productos en un solo sitio y momento oportuno para el expendio

adecuado a los clientes.

Concentrar volimenes de diversos productos y hacerlos llegar a lugares lejanos, con el
proposito de llegar con el mercado a cualquier tipo de consumidor.

Contacto directo con el consumidor, saber sus necesidades y preferencias para generar un

registro de clientes.

Se tiene claro que mientras mas intermediarios existan en la comercializacion de un
producto mayor sera su precio final. Por lo que se plantea tener convenios con diferentes
proveedores directos como; Agripac, Agrosad, Agrosa, etc., empresas grandes que por lo

general estén situadas en la ciudad de Cuenca.

Concentrar una estrategia en un nicho de mercado, donde se pueda tener cada producto
para cada tipo de consumidor.se tiene en cuenta que no todos tienen las mismas
necesidades ni los mismos ingresos econdmicos. Esto ayudara a tener mayor facilidad de

compra en tiempo y lugar.

2.2.5.3. Algunos aspectos en la comercializacion

Definicion de la marca

Al tratarse de un local comercial se busco el nombre mas apropiado con el cual se define.
La Granja “insumos y productos agropecuarios”, el objetivo es que el cliente relacione el

nombre con todos los servicios de productos que se requieren en el campo.
Slogan

“Acompariamos el trabajo de los granjeros ecuatorianos”
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Logotipo

Un conjunto de animales domésticos en representacion al campo.

\
"

\

LA GRANJA

Insumos y Productos Agropecuario

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Se tomo6 como imagen principal a un caballo en representacion del surgimiento y acogida

que ha tenido en estos Gltimos tiempos en este sector.

2.2.6 PROPUESTAS

Al concluir con este capitulo se propone un analisis a través de la herramienta de Pareto
aplicado como estrategias de marketing en base a los estudios realizados y datos obtenidos
a través del formulario de encuesta. El foco principal es priorizar esfuerzos y optimizar

recursos de la empresa.

En cuanto a los ingresos se determina que el 80% de estos se genera por el 20% de los
clientes que son los hacendados y galerias de equinos como productores a gran escala.

Por lo que se propone algunas estrategias diferenciadas:

Descuento por volimenes de compra o precio de un producto o insumo.
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Promocionar los insumos y productos en ferias o eventos como: rodeos, exposiciones de

caballos, exposicion de ganado, exposiciones culturales y artesanales de la parroquia.

Precios especiales para clientes distinguidos, lo cual se realiza a través de una agenda de

clientes.

Obsequiar regalos por la compra de ciertos productos como en épocas de navidad, por

ejemplo, placas con nombres para sus mascotas.

Personalizar ciertos productos como el dia del padre, dia del medio ambiente, dia del agua,

etc.

Tarjetas de presentacion en lugares exclusivos como; restaurantes de la zona con

caracteristicas rusticas es donde por lo general acuden este tipo de clientes.
Crear actividades o eventos y la empresa como auspiciante en cabalgatas.
Crear sorteos entre los clientes en determinadas temporadas.

Crear un video marketing con la participacion en su produccion.

Esto no significa que haya que dejar de lado a los demas clientes con menor peso en
términos de ingresos para la empresa. Por lo que se plantea el siguiente plan de marketing
basado en 3 principios: trasmitir el mensaje de la empresa, posicionarse en la mente de los

consumidores y generar las ventas.

2.2.6.1. Estrategias del producto
Incluir atributos en ciertos productos como; nuevo empaque, nuevo disefio, nuevos colores

e incluir el logo de la empresa.
Ampliar el portafolio de productos o una nueva linea como; accesorios para equinos.

Colocar a todos estos productos sellos con la marca y logo de la empresa, como el nombre

y caracteristicas del producto.
Muestras gratis de productos como auspiciantes de diferentes marcas.
Presentacién y detalle en cada producto.

En equipos o insumos brindar servicio de instalacion.

64



Facilidades de pago como; efectivo, crédito directo, tarjetas de crédito.
Asesoria en la compra.

2.2.6.2. Estrategias del precio
Mantenerse con los precios de la competencia para que al cliente asimile una igualdad, y

en el momento de la venta generar atributos para ganar clientes.

Reducir los precios de ciertos productos en ciertas temporadas como en tiempos de

siembra en el campo.
Promociones de productos con tiempos limitados.

2.2.6.3. Estrategias de plaza o distribucion

Servicio de entrega de los productos dependiendo el volumen de ventas.

Ofrecer los productos en plataformas virtuales y redes sociales; Facebook, Twitter,

Instagram.

Colocar publicidad en lugares de concurrencia o locales de ventas grandes donde se pueda

visualizar facilmente.
Cunas publicitarias por la radio de la parroquia.

Publicidad en un cartel digital situado en la via principal donde se encuentra el local,
donde se pueda visualizar caracteristicas de la empresa y sobre todo su visualizacién sin

problemas.
Contar con un vehiculo y motorizado para las debidas entregas.

2.2.6.4. Estrategias de promocién
Participar en ferias culturales de la parroquia.

Colocar anuncios publicarlos en vehiculos de la empresa.
Patrocinar a algunas marcas de productos o empresas.
Crear calendarios publicitarios.

Mantener la pagina web atractiva y dinamica.
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Brochure es importante para los clientes que no tienen acceso a internet en su hogar lo
cual se utiliza como medio de informacion para brindar caracteristicas de la empresa,

productos, promociones, etc.

El servicio se establece como politica de la empresa con lo cual se pretende que el cliente
se sienta a gusto y tenga comentarios positivos, estos a su vez atraer mas clientes

potenciales.

Ademas, como politica de la empresa se expendera los productos, en envases o fundas
biodegradables, donde concientice al consumidor y como empresa comprometidos con el
medio ambiente. Se aprovecha esta estrategia para fomentar la marca como empresa y

caracteristica de la misma como; contactos, productos, etc.
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CAPITULO 111

3 ESTUDIO TECNICO

“El objetivo del estudio técnico es llegar a determinar una funcion de produccion que
optimice la utilizacion de los recursos para producir un bien o un servicio” (Vanegas

Manzano , 2016, pég. 62).

Sapag (2007) indica que un estudio técnico busca determinar las caracteristicas éptimas
de los recursos que haran que la produccién de un bien o servicio se logre eficaz y
eficientemente. Asi mismo un proceso productivo bien definido ayudara a determinar los
requerimientos de obras fisicas, maquinaria y equipo, su vida util, los recursos humanos

y los recursos materiales.

Cordoba (2006) detemina que “el estudio técnico busca responder a los interrogantes

bésicos ¢Cuando, donde, como, y con que producira mi empresa?”’ (pag.209).

3.1. Analisis del proceso de produccion

“El proceso de produccién se define como la forma en que una serie de insumos se
transforman en productos mediante la participacion de una determinada tecnologia
(combinacion de mano de obra, maquinaria, métodos y procedimientos de operacion,

etc.)” (Vanegas Manzano , 2016, pag. 62).
Ademas, Cuatresacas (2012) explica que:

La actividad productiva se plasma en procesos sujetos a una organizacion
y planificacion, y a los que se aplicar los medios y recursos adecuados.
Dichos procesos estan formados por conjuntos de actividades coordinadas
para efectuar la produccién con la determinacion correcta de medios, de
acuerdo con los métodos mas adecuados, de manera que se obtenga el

producto con la mé&xima productividad y calidad y minimo tiempo y costes.
(pag. 52)
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Para este proceso se tomo en cuenta las diferentes actividades que se debe realizar para la
correcta operacion de la empresa. En estas se encuentra cuatro actividades de forma

secuencial como se indica a continuacion:

La primera actividad tiene relacion con la parte operaria donde se conforma todo lo
referente con los pedidos y recepcion de los productos. Ademas, el registro en el sistema
de inventario de los mismos. Esta actividad es primordial ya que de esta depende el

almacenamiento y abasto de los productos.

La segunda actividad esta en relacion con la atencion al cliente donde se prioriza el
servicio al cliente relacionado con la parte intangible. Se busca brindar informacion y
asesoramiento de cada producto de acuerdo a la necesidad del cliente. Se mantiene un

registro de clientes para futuras ventas ser mas eficientes.

La tercera actividad esta en relacién con las ventas via telefénica o web donde el agente
vendedor brinda informacidn y asesoramiento de acuerdo al producto.

Y la cuarta actividad conforma la parte de entrega de mercaderia, donde el chofer de la

empresa dispondra de las rutas y horarios de entrega a cada cliente.

3.1.1. Descripcidn del proceso de produccion
De estas cuatro actividades descritas anteriormente se detalla cada actividad, paso a paso
en el proceso de produccion. Se tomo en cuenta cada actividad que se realiza en la empresa

y para mayor comprension se presenta en tres estructuras como se indica a continuacion:

v' Listado de actividades en forma secuencial y logica.
v" Construccion de flujogramas.

v" Descripcion de cada actividad.

3.1.1.1. Listado de actividades

Listado de actividades operacionales

- Lista de productos que se va a requerir
- Requerimiento de los productos
- Recepcion del pedido

- Verificacion del pedido
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- Almacenamiento de los productos
- Registrar los productos en el sistema de inventario

- Ordenamiento/exhibicion
Listado de actividades de atencién al cliente

- Llegada y recepcion del cliente
- Recepcidn del pedido

- Exhibicion del producto

- Facturacion del producto

- Datos del cliente

- Realizacion del cobro

- Entrega del producto y factura
Listado de actividades de recepcion de las ventas (web)

- Recepcion del pedido

- Registra el pedido

- Informacion del producto

- Concretar la venta

- Tipo de pago

- Registro de datos y facturacion del cliente
- Registro la ruta del cliente

- Concluir el pedido (venta)
Listado de actividades en la entrega de mercaderias

- Tomar la factura del producto

- Traslado del producto hasta el vehiculo

- Tomar la ruta de entrega del producto

- Movilizarse hasta el cliente para la entrega del producto
- Entrega de la factura del producto al cliente

- Colocar el producto donde requiera el cliente

- Reincorporacion al local



3.1.2 Flujograma

Martins (2018) indica que un flujograma es una herramienta que representa la secuencia
e interaccion de las actividades del proceso a través de simbolos graficos con el fin de
determinar su funcionamiento. Los simbolos proporcionan una mejor visualizacion del
funcionamiento del proceso, ayudando a su entendimiento y haciendo la descripcion del

proceso mas visual e intuitivo.

Mejia (2006) determina que un flujograma representa los pasos que se sigue en un proceso
con el fin de determinar su funcionamiento, ademas ayuda a familiarizarse con los

procesos establecidos permitiendo entenderlos con mayor claridad.

3.1.2.1 Flujograma operacional

llustracion 2: Flujograma recepcion del pedido (mercaderia)

Listado de Requerimiento Recepcidén del

productos quese | de los pedido
ha requerido productos

v

NO

Verifica
cion del
pedido

Devoluciéon de
«— ] producto <+

Sl
Ordenamiento/ Registro del Almacenamient
" exhibicion “ productoenel [< odelos
sistema productos

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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3.1.2.2 Flujograma atencion al cliente

llustracién 3: Flujograma venta fisica de los insumos y productos agropecuarios

(o D

Llegada/recepci
on del cliente

Cm > —

A

Recepcidén del
pedido

NO

Requiere otro
producto

Entrega del
producto y su
factura

Realizacion del
cobro

Exhibicién del
producto

l

Facturaci
on del
producto

S

y

4;

Datos del
cliente

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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3.1.2.3 Flujograma de recepcion de ventas

lustracién 5: Ventas por pedido on line y telefonica

Recepcién del
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Elaborado por: Flavio Chillogallo
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3.1.2.4 Flujograma de entrega de mercaderias

llustracién 6: Entrega de mercaderia por la compra fisica, on line y telefénica
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«— n al local < .
cliente producto

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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3.1.2.2 Descripcion de las actividades

Actividades operacionales

- Lista de insumos y productos que se va a requerir: realizar una lista de los insumos
y productos que se va a requerir de acuerdo al registro de inventario, esto debera
contener la cantidad, la marca y nombre del proveedor.

- Requerimiento de los insumos y productos: en forma fisica dirigirse hasta el
proveedor para realizar el pedido y pago de ser el caso o via telefonica
dependiendo el acuerdo que mantenga con el proveedor. Determinar el dia y la
hora de entrega.

- Recepcidn del pedido: registro de los productos de acuerdo a la lista del pedido.
Colocar un visto por cada producto receptado.

- Verificacion del pedido: observar que todos los productos cumplan con las
especificaciones del pedido.

- Almacenamiento de los productos: colocar cada producto por su é&rea, los
productos que estén en almacenamiento seran colocados en primera instancia para
su debido expendio.

- Registrar todos los productos en el sistema de inventario: registrar todos los
productos de entrada y salida para llevar un control de existencias tanto fisico
como en valores monetario.

- Ordenamiento/exhibicidn: colocar y almacenar los productos de acuerdo a cada
area y lograr una mayor organizacion y visualizacion tanto como la parte operaria

y clientes y evitar contratiempos. Colocacion de productos en las vitrinas.
Actividades de atencion al cliente

- Llegada y recepcion del cliente: se le da la bienvenida al cliente y el agente de
ventas se pone a las ordenes dispuesto a brindarle informacion y asesoria.

- Recepcion del pedido: se toma la orden del producto deseado y se le informa la
disponibilidad y caracteristicas del mismo.

- Exhibicion del producto: se le indica el producto en forma fisica para constatacion
de su correcto expendio.

- Facturacién del producto: se elabora su factura de acuerdo a sus datos.
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- Realizacion del cobro: se procede a realizar el cobro, este puede ser en efectivo,
tarjeta o crédito dependiente del registro del cliente.
- Entrega del producto y factura: se procede a la entrega inmediata del producto

conjuntamente con su factura.
Actividades de recepcion de ventas (clientes)

- Recepcion del pedido: se toma el pedido del producto, este puede ser via
telefonica, correo o pagina web.

- Registrar el pedido: se realiza un registro del producto para constatacion o
verificacion de existencia del mismo.

- Informacion del producto: se le informa al cliente la disponibilidad o no del
producto, caracteristicas y alternativas de acuerdo a su precio, marca o cantidad.

- Concretar la venta: una vez brindado toda la informacion se procede a concluir la
venta.

- Tipo de pago: se le informa las diferentes opciones de pago dependiendo de cada
cliente.

- Registro de datos y facturacion: se toma los datos del cliente de acuerdo al
producto y cliente.

- Registro la ruta de entrega: se registra la ruta de su domicilio, el lugar y la hora de
entrega del producto.

- Concluir el pedido (compra): se despide del cliente agradeciendo su compra.
Actividades en la entrega de mercaderias

- Tomar la factura del producto: pedir la factura del producto al agente vendedor
para registrar en el sistema de inventario.

- Traslado del producto hasta el vehiculo: dirigirse a tomar el producto y trasladarlo
a vehiculo para realizar la entrega.

- Tomar la ruta de entrega del producto: tomar la ruta de entrega y estimar el tiempo
dependiendo de la distancia y nimero de entregas.

- Movilizarse hasta el cliente para la entrega del producto: dirigirse con el pedido

dependiendo del registro. (la hora de entrega y el lugar)
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- Entrega de la factura del producto al cliente: entrega del producto con su debida

factura para constatacion por parte del cliente y su debida cancelacion de ser el

caso. (efectivo)

- Colocar el producto donde requiera el cliente: trasladar el producto al lugar que

requiera el cliente para su satisfaccion.

- Reincorporacion a la empresa: una vez concluida la entrega, procedera a

reintegrase a la empresa para continuar con sus actividades.

3.2. Andlisis de los recursos

“Los recursos son las personas, instalaciones, materiales y elementos necesarios para la

realizacion de una tarea. La planificacion de un proyecto supone la asignacion de recursos

que en alguna forma garantizaran la realizacion exitosa de cada tarea” (Miranda Miranda

, 2004, pag. 128).

Se determind los recursos necesarios para la operacion de la empresa como son los

recursos humanos y materiales que son bienes perceptibles con el fin de lograr los

objetivos, para ello se detalla a continuacion:

3.2.1 Recursos materiales

Tabla 17: Descripcion de los recursos materiales

Recurso Unidad Cantidad | Descripcion

Estantes Unidades 6 Estantes metalicos, alto de 2 metros
por largo de 3 metros y ancho de 0.60
metros.

Vitrinas Unidades 3 Vitrinas de vidrio, alto de 1.50
metros por largo de 2 metros y ancho
de 0.60 metros.

Computador Unidad 1 Computador marca Acer aspire Intel
Core 3 de 15.6 pulgadas.

Impresora Unidad 1 Impresora  Epson L375 tinta

multifuncion continua.

Utiles de oficina Unidades 1 Esfero, grapadora, perforadora,

tijera
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Etiquetas Paquetes 5000 Etiquetas autoadhesivas (paquetes
de mil)de identificacion de producto
y nombre de la empresa

Fundas Paquetes 1000 Fundas  bolsas  personalizadas
ecoldgicas biodegradables plésticas
(paquetes de 100)

Funda Paquetes 500 Fundas o Bolsas biodegradables
publicitarias con papel marrdn
(paquete de 100)

Bolsa Unidades 100 Bolsas ecol6gicas personalizadas en
tela cambrela

Materiales Unidades 1 Materiales para mantenimiento y
limpieza

Teléfono Unidad 1 Teléfono inalambrico con base
marca Panasonic.

Teléfono Unidad 1 Samsung Galaxy A10

Linea telefénica Unidad 1 Contratacion de linea telefonica.

Sumadora Unidad 1 Sumadora Casio Dr-120r.

Sistema de Unidad 1 Sistema completo de facturacion,

facturacién contabilidad y estados financieros.

Silla giratoria Unidad 1 Silla de oficina giratoria ergonémica

Escalera Unidad 1 Escalera metalica de tres peldafios,
marca Hunter

Escritorio Unidad 1 Escritorio de madera, mesa PC
modular.

Vehiculo Unidad 1 Vehiculo tipo camioneta Datsum
(usada)

Vehiculo Unidad 1 Vehiculo motorizado

Letrero Unidad 1 Estructura metalica con luces led.
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Basurero Unidad

Basurero estructura metalica, punto

ecoldgico. Paquete de tres basureros.

Balanza Unidad

Balanza electronica digital de 5kg a

40 kg profesional

Adecuaciones del | Unidades

Pintura, limpieza y adecuacion del

local local y mano de obra

Preparacion del Horas Maquinaria para limpieza en la zona
suelo del parqueadero.

Imagen y Unidad Volantes, tripticos, tarjetas.

publicidad inicial

Servicios basicos Monetarias Energia eléctrica, agua potable e
internet.
Gastos de | Permisos Inscripciones en el  registro

constitucion

mercantil, notaria, permisos

funcionamiento y bomberos

Mercaderia Unidades

Insumos y productos agropecuarios

Elaborado por: Flavio Chillogallo

3.2.2 Recursos humanos

Tabla 18: Descripcion de los recursos humanos

Recurso Unidad Cantidad Descripcion

Administrador Persona 1 Administracion de
empresas

Vendedor Persona 1 Agente de ventas

Chofer Persona 1 Permiso de conducir y
operador

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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3.3. Determinacion del tamafio del proyecto

Sapag (2007) dice que “el estudio del tamafio de un proyecto es fundamental para
determinar el monto de las inversiones y el nivel de operaciones que a su vez permitira
cuantificar los costos de funcionamiento y los ingresos proyectados” (pag. 105).

Para determinar el tamafio del proyecto se realizé el calculo en relacion a la infraestructura
del local, se tiene en cuenta que la capacidad de almacenamiento esta en correspondencia
con la satisfaccion o no de los potenciales clientes. Es decir, que del total de insumos y
productos disponibles que se tenga en almacenamiento se podré disponer para la venta o

distribucion.
Para este célculo resulto fiable considerar los siguientes aspectos.

Superficie total del local o almacén en metros cuadrados. A esto se resto los espacios no

utilizados para almacenamiento como el bafio, vestuario y area de emergencia.

Se determin ademas la superficie utilizada como altura méxima de almacenaje. A esto se

resto los espacios no utilizados como la iluminacion y ventilacion.
Quedando de tal manera:

Capacidad de almacenaje = (area de almacenamiento — espacio no utilizado) * altura

méaxima de almacenaje

C.A. =(80m2 —12m2) * 3m
C.A.=68m2*3m

C.A. =204m3

En la capacidad de almacenamiento se tomd en cuenta el tipo de estanteria que se va a

emplear.

Los tipos de insumos y productos que se van almacenar como quintales, liquidos, frascos

y productos sueltos.

El tipo de almacenamiento es lineal por cada area, para mayor eficiencia en apilamiento y

colocacidn de los productos, asi como exhibicion.
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Cabe mencionar que la capacidad del local es bastante amplia considerando el tipo de

servicio que se va a brindar, segun expertos en negocios similares se puede tener una
mercaderia de hasta USD 25,000.00.

Nota: el valor de la mercaderia es aproximado para pequefias empresas, también

dependera de su calidad y volumen en productos.

3.3.1 Tamaiio del proyecto

Tabla 19: Determinacion del tamario del proyecto

agropecuarios

Servicio M3 Capacidad Capacidad % de
(comercializaciéon ) | implementados | instalada utilizada utilizacion

delaC.l.
Insumos y 204 25,000.00 15,000.00 60%
productos

Elaborado por: Flavio Chillogallo

3.3.2 Tamario 6ptimo del proyecto

De acuerdo al estudio de mercado, la demanda actual que deberia abarcar este proyecto

suma USD 26,975.00 como mercaderia que comprende 361productores comprendidos

entre, pequefios, medianos y grandes. Como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 20: Descripcion del tamafio 6ptimo del proyecto

Productores | Porcentaje | Promedio Mercado | No Mensual
mensual objetivo productores
uUsD
Pequerios 53.1 15 193 2,895.00
Medianos 31.3 65 361 112 7,280.00
Grandes 15.6 300 56 16,800.00
Total 26,975.00

Elaborado por:

Flavio Chillogallo
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Sin embargo, por razones econdémicas el proyecto se vera limitado a invertir a un cierto
monto al inicio de sus operaciones, con el transcurso del tiempo se podria ajustar a la

demanda de acuerdo al mercado.

3.3.3 Restricciones del proyecto

Restriccién financiera, se limita un presupuesto de USD 15,000.00 en mercaderia como
inicio para sus operaciones, distribuidos en: 45% insumos y productos de ganado, 30%
insumos y productos para equinos, 10% fertilizantes y agroguimicos, 15% accesorios y

complementos, informacion de acuerdo al estudio de mercado.

3.4. Analisis de localizacion

“El objetivo de estudio de localizacion es identificar el lugar en el que los beneficios netos
generados por el proyecto serdn mayores que en cualquier sitio alternativo™ (Hamilton
Wilson & Pezo Paredes , 2005, pag. 83)

Narvaez (2009)dice que “para tomar una decision de la localizacion del proyecto se
requiere ser lo mas cuidadosa y exacto posible sin dejar pasar ningun tipo de analisis tanto

interno como externo (...) teniendo en cuenta la macro y microlocalizacion” (pag.164).

3.4.1. Macrolocalizacion
La macrolocalizacion determina donde se emplazaré el proyecto, para el caso de La Granja
estara ubicado en la provincia del Azuay del cantén Cuenca, tal como se considerd desde

el inicio de este estudio de proyecto.

3.4.2. Microlocalizacion
Es el lugar especifico donde se ubicara el proyecto dentro de la macrolocalizacion. Con la
cual se menciona que el emplazamiento estara en la parroquia Tarqui y para efectos

practicos se divide en sectores para determinar el lugar mas idoneo.
En virtud al conocimiento y experiencia del autor se consider6 dos alternativas:
Alternativa (A) Sector Las Américas

Alternativa (B) Sector Bellavista
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3.4.3 Factores de éxito

Tabla 21: Descripcion de los factores de éxito para la localizacion del proyecto

Factores de estudio Puntuacion % A B
Optima por Puntos Puntos
puntos

FACTORES DIRECTOS

DISTANCIA A

PRODUCTORES

Localizacion equidistante 50 40 50

Facilidad de acceso 60 30 30

Subtotal 110 100 70 80

DISTANCIA CON LOS

PROVEEDORES

Vias de comunicacion 40 30 30

Facilidad de acceso 50 40 40

Subtotal 90 100 70 70

CONDICIONES DEL LOCAL

Presentacion del local 30 10 20

Posibilidad de realizar 20 5 20

adecuaciones

Valor del arriendo 30 20 15

Instalaciones (eléctricas, 20 10 15

sanitarias)

Parqueadero 30 10 30

Subtotal 130 100 55 100

DISPONIBILIDAD DE

SERVICIOS PUBLICOS

Disponibilidad de energia eléctrica 20 20 20

Disponibilidad de agua potable 20 15 15

Disponibilidad de telefonia 15 15 10
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Disponibilidad de internet 15 15 10
Subtotal 70 100 65 55
OTROS FACTORES

Presencia de la competencia 40 30 10
Nivel comercial de la zona 50 40 20
Seguridad 40 20 30
Subtotal 130 100 90 60
Total de factores 440 100 350 365

Elaborado por: Flavio Chillogallo

De acuerdo a la tabla anterior la alternativa (B) es la mejor opcion con una puntuacion de

(365/440 puntos), queda elegida como la localizacion adecuada para el proyecto.

Entonces el proyecto se emplazara en la parroquia Tarqui sector Bellavista a 17 km de la

ciudad de Cuenca.
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3.4.4 Mapa de localizacion, vista de la parroquia Tarqui y Victoria del Portete

llustracion 7: Identificacion geografica parroquia Tarqui y Victoria del Portete

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Fuente: Google maps
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CAPITULO IV
4 ESTUDIO FINANCIERO

“Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion de caracter
monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y datos
adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los antecedentes para determinar su
rentabilidad” (Sapag Chain & Sapag Chain , 2008, pags. 29-30)

“El objetivo del estudio financiero es identificar desde el punto de vista de un
inversionista, o un participante en el proyecto, los ingresos y egresos atribuibles a la
realizacion del proyecto, y, en consecuencia, la rentabilidad generada por el mismo en

términos privados”. (Vanegas Manzano , 2016, pag. 77)

4.1. Analisis de las inversiones

En el anélisis de las inversiones se tomo6 en cuenta todos los recursos necesarios para
instalar el proyecto y operacion del mismo. Para efectos de este analisis se distinguen tres
tipos de inversiones.

Inversiones fijas, inversiones diferidas e inversion en capital de trabajo.

4.1.1 Inversiones fijas
Son aquellas inversiones que se realizan en activos que sustentan o apoyan en la operacion
de la empresa como, equipos, muebles y enseres, y que son necesarios para la puesta en

marcha de la empresa.

Tabla 22: Inversiones fijas

Descripcion Unidad Cantidad Valor Valor total
unitario

Estantes unidades 6 185.00 1110.00

Vitrinas unidades 3 150.00 450.00

Computador unidad 1 529.99 529.99

Impresora unidad 1 230.00 230.00
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Teléfono unidad 1 62.00 62.00
Teléfono unidad 1 120.00 120.00
Sumadora unidad 1 80.00 80.00
Balanza unidad 1 75.00 75.00
Silla giratoria unidad 1 56.00 56.00
Escalera unidad 1 33.00 33.00
Escritorio unidad 1 110.00 110.00
Vehiculo unidad 1 6000.00 6000.00
Vehiculo unidad 1 1500.00 1500.00
Letrero unidad 1 210.00 210.00
Basurero unidad 1 175.00 175.00
TOTAL DE 10,684.99
INVERSION

Elaborado por: Flavio Chillogallo

4.1.2 Inversiones diferidas

En este rubro se considera los gastos de constitucion (RUC) y permisos de
funcionamiento, permisos bomberos, asi como la imagen y publicidad inicial. Cabe
mencionar que son activos intangibles por lo que se realizara la amortizacién, valor que

serd diferido en los siguientes cinco afios del proyecto.

Tabla 23: Inversiones diferidas

Descripcion Unidad Cantidad | Valor unitario Valor total
Sistema de facturacion unidad 1 1200.00 1,200.00
Gastos de constitucion permisos - 400.00 400.00
Linea telefdnica unidad 1 90.00 90.00
Imagen 'y publicidad - - 500.00 500.00
inicial

TOTAL DE 2,190.00
INVERSION

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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4.1.3 Inversion de capital de trabajo

Se representa todas las inversiones necesarias para cubrir los gastos que se presentan en

la operacion de la empresa.

Tabla 24: Inversién en capital de trabajo

Descripcion Unidad Cantidad Valor Valor total
unitario

Utiles de oficina unidades - - 7.40

Materiales unidades - - 6.00

mantenimiento y

limpieza

Preparacion del suelo horas 5 25.00 125.00

(parqueadero)

Adecuaciones del local persona 1 20.00 20.00

Mercaderia global - 15,000.00

TOTAL DE 15,158.40

INVERSION

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Nota: La mercaderia se consider6 de manera global, teniendo en cuenta que los USD

15,000.00 en insumos y productos agropecuarios son necesarios para cubrir dicha

demanda y de acuerdo a la restriccion financiera que se tomé en cuenta en el proyecto.

4.1.4 Resumen de inversiones

Tabla 25: Resumen de inversiones

Inversiones fijas 10,684.99
Inversiones diferidas 2,190.00
Inversiones en capital de trabajo 15,158.40
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 28,033.39

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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Se determind la inversion inicial para este proyecto con un monto de USD 28,033.39 de
los cuales se encuentra, inversiones fijas, inversiones diferidas e inversiones en capital de
trabajo. Dicha inversion sera financiada con el 25% de capital propio por parte del duefio

y el 75% mediante financiamiento con el Banecuador institucion financiera.

Se toma esta decision de acuerdo a las politicas de cada institucion financiera, en el caso
de Banecuador realiza préstamos a emprendimientos o pymes y pequefias empresas solo
hasta un 80% del total de la inversion. Por lo que el inversor cuenta con un 25% del total

de inversion en fondos propios y la diferencia a financiamiento.
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4.1.5 Depreciaciones y amortizaciones

De acuerdo a los autores las empresas generalmente “no pueden deducir como gasto el costo total de un activo que estara en uso por

varios afios (...) se pide a las empresas que cada afio deduzcan una parte de los costos de los activos fijos de los ingresos” (Gitman &

Zutter , 2012, pag. 108)

Se realiz6 la depresion de los equipos, muebles y enseres en linea recta bajo los parametros establecidos por la ley de régimen tributario

en cuanto al tiempo y porcentaje.

Tabla 26: Depreciacion de equipos, muebles y enseres
Afos

Detalle | Canti | Depreci | Costo 1 2 3 4 5 6 7 8 8 |10 Valor

dad acion total resid

ual
Estantes 6 10 1,110.00 |111.0 |111.0 |111.0 |111.0 |112.0 |111. |112. |121. |112. |111. |o0.00
0 0 0 0 0 00 00 00 00 00
Vitrinas 3 10 450.00 45.00 |45.00 |45.00 |45.00 |45.00 |45.0 |45.0 |45.0 |45.0 |45.0 |0.00
0 0 0 0 0

Silla 1 10 56.00 560 |560 |560 |560 |[560 |560 (560 |[560 |5.60 |5.60 |0.00
giratoria
Escalera 1 10 33.00 330 (330 |[330 330 (330 |330 (330 (330 |3.30 |[3.30 |0.00
Escritori 1 10 110.00 11.00 |11.00 |11.00 |11.00 |11.00 |11.0 |11.0 {11.0 |11.0 |[11.0 |0.00
0 0 0 0 0 0
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Computa 529.99 176.6 |176.6 |176.6 |0.00 |0.00. |0.00 |0.00.|0.00 |0.00.|0.00 |0.00

dor 6 6 6

Impresor 230.00 76.66 | 76.66 | 76.66 | 0.00 0.00. |0.00 |0.00.|0.00 |0.00.|0.00 |0.00

a

Teléfono 62.00 20.66 | 20.66 | 20.66 | 0.00 0.00. |0.00 |0.00.|0.00 |0.00.|0.00 |0.00

Teléfono 120.00 40.00 |40.00 |40.00 [0.00 |0.00. |0.00 |0.00.|0.00 |0.00.|0.00 |0.00

Sumador 80.00 26.66 | 26.66 | 26.66 | 0.00 0.00. |0.00 |0.00.|0.00 |0.00.|0.00 |0.00

a

Balanza 75.00 25.00 | 25.00 | 25.00 |0.00 0.00. |0.00 |0.00.|0.00 |0.00.|0.00 |0.00

Vehiculo 6,000.00 | 1,200. | 1,200. | 1,200. | 1,200. | 1,200. | 0.00 | 0.00. | 0.00 | 0.00. | 0.00 | 0.00
00 00 00 00 00

Vehiculo 1,500.00 | 300.0 |300.0 |300.0 |300.0 |{300.0 |0.00 |0.00.|0.00 |0.00.|0.00 |0.00
0 0 0 0 0

Total 10,355.9 | 2,041. | 2,041. | 2,041. | 1,675. | 1,675. | 175. | 175. | 175. | 175. | 175. | 0.00

9 48 48 48 90 90 90 90 90 90 90

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Nota: se consider6 un valor de desecho para el vehiculo usado con un valor de 6,000.00 para luego realizar su respectiva depreciacion.
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Amortizacion del sistema de facturacion

En cuanto a un activo intangible se contabilizada de la misma manera que un activo tangible, es decir, “su costo de adquisicion se

capitaliza como activo y luego se gasta gradualmente (se amortiza) durante su vida util estimada” (Horngren, Sundem , & Elliott, 2000,

pag. 289)

Tabla 27: Amortizacién Sistema de facturacion

Afos
Detalle Cantidad Amortizacién | Costo total 1 2 3 4 5
Sistema de 1 5 1,200.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
facturacion
Total 1,200.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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4.2 Analisis de ingresos y egresos

4.2.1 Ingresos

De acuerdo al estudio de mercado se establecio la demanda actual en valores economicos un total
de USD 26,975.00, sin embargo, por restriccion econémica se plante6 operar con USD 15,000.00
representando un 55.60% del total de la demanda. De la misma manera en el estudio técnico,
capitulo 3 se evaluo la capacidad de almacenamiento de acuerdo a la infraestructura dando como

resultado una capacidad utilizada del 60%.

Para determinar la vida del proyecto de 5 afios se evalu6 los activos fijos que forman parte de la
inversion inicial, mismos que en su momento ofreceran rentabilidad, luego de su determinada vida
atil es necesario una revaluacion dependiendo su funcionalidad y por lo tanto sus ingresos

esperados se veran reducidos.

Ademas, una prevision de ingresos considerando un promedio de inflacién de 2%, més un 5%
incremento en ventas anuales, teniendo en cuenta que existe demanda potencial e infraestructura

para satisfacer a un mercado mas amplio.

4.2.1.1 Proyeccion de ingresos
Para los ingresos se tomd en cuenta la proyeccién anual, siendo USD 15,000.00 multiplicado por

los 12 meses un total anual de USD 180.000.00 para el afio uno quedando de la siguiente manera:

Tabla 28: Proyeccion de ingresos

Detalle Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Monto 180,000.00 192,600.00 206,082.00 220,507.74 235,943.28
Elaborado por: Flavio Chillogallo

4.2.2 Egresos

4.2.2.1 Egresos en costos para la comercializaciéon

Los egresos son los desembolsos de dinero que se debe realizar para poder cumplir de manera
normal el proceso de comercializacion. Para ello se tomé en cuenta los costos indispensables que

recurria para la parte operativa de la empresa.
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Egresos en costos de comercializacion

Tabla 29: Costos de comercializacion

Descripcion Unidad Volumen Volumen Precio Egreso
mensual anual anual
Fundas paquetes 4 48 1.00/100unid. 48.00
Fundas paguetes 2 24 11.43/100unid. 274.32
Bolsas unidades 75 900 0.75 675.00
Mercaderia global 1 12 10,000.00 120,000.00
Total en costos de comercializacion 120,997.32

Elaborado por: Flavio Chillogallo

La mercaderia se toma en cuenta un valor de USD 10,000.00 considerando tener un inventario y

variedad de insumos y productos disponibles para los clientes. Cabe recalcar que de acuerdo al

estudio técnico existe capacidad de almacenamiento.

4.2.2.2 Gastos

Son los valores en los que debe incurrir el proyecto para apoyar su funcién, en este caso la parte

comercial.

Gastos administrativos

Tabla 30: Gastos administrativos

Descripcion Unidad Volumen Volumen Precio Egreso
mensual anual anual
Administrador Sueldo 1 12 650.00 7,800.00
Vendedor Sueldo 1 12 450.00 5,400.00
Chofer Sueldo 1 12 450.00 5,400.00
Energia Mes 1 12 6.30 75.60
eléctrica
Teléfono Mes 1 12 6.20 74.40
Internet Mes 1 12 23.00 276.00
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Combustible Galon 15 180 1.85 333.00
Arriendo Mes 1 12 250.00 3,000.00
Total 22,359.00
Elaborado por: Flavio Chillogallo

Gastos en ventas
Tabla 31: Gastos en ventas
Descripcion Unidad Volumen Volumen Precio Egreso anual

mensual anual

Publicidad Mes 1 12 45.00 540.00
Combustible Galon 30 360 1.85 361.85
Total 901.85
Elaborado por: Flavio Chillogallo

Gastos financieros
Tabla 32: Gastos financieros
Descripcion Unidad Volumen Volumen Egreso total

mensual anual

Intereses préstamo Global 1 12 5,721.46
Total 5,721.46

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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Resumen de costos y gastos para el primer afio (operacionales)

Tabla 33: Resumen de costos y gastos (operacionales)

Descripcion Total anual
Costos en comercializacion 120,997.32
Gastos de administracion 22,359.00
Gastos en ventas 901.85
Total 144,258.17
Elaborado por: Flavio Chillogallo

Resumen de costos y gastos para el primer afio (no operacionales)

Tabla 34: Resumen de costos y gastos (no operacionales)

Descripcion Afo Total anual
Gastos financieros (no operacionales) 1 1,901.32
por cada afio 2 1,551.21
3 1,165.35
4 740.11
5 363.48
Total 5,721.46

Elaborado por: Flavio Chillogallo

4.2.2.3 Proyeccion de egresos

Para la proyeccion de los egresos se estimo con un 2% promedio de inflacion para cada afio mas
5% para tener una proporcion directa con los ingresos. En cuanto a los egresos en gastos
administrativos se estimard un promedio de 2.17% de incremento salarial con respecto a los 3
ultimos afos, los sueldos siendo los mas relevantes y los gastos de ventas se define como politica

de la empresa un 5%, los gastos financieros son constantes al tiempo determinado.
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Tabla 35: Egresos proyectados
Afio

Descripcion 1 2 3 4 5
Costos de 120,997.32 129,467.13 138,529.83 148,226.92 158,602.80
comercializacion
Gastos de 22,359.00 22,844.19 23,339.91 23,846.39 24,363.85
administracion
Gastos en ventas 901.85 946.94 994.29 1,044.00 1,096.20
Total 144,258.17 153,258.26 162,864.03 173,117.31 184,062.85
Elaborado por: Flavio Chillogallo

4.3 Evaluacion financiera

Para medir la evaluacion del proyecto se presenta el flujo de efectivo para 5 afios, tiempo que se
estimo para todas las proyecciones anteriores.

Los indicadores financieros que se utilizaron son: el Periodo de recuperacion (Pay Back), la VAN
y la TIR, indices financieros que ayudaron a determinar o no factibilidad para el emplazamiento
del proyecto.

Ademas, calcular el punto de equilibrio donde los ingresos sean iguales que los costos.
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4.3.1 Flujo de caja proyectado

Tabla 36: Flujo de caja proyectado

Afo
Ingresos 0 1 2 3 4 5
(+) | Venta de mercaderia 180,000.00 192,600.00 206,082.00 220,507.74 235,943.28
Egresos
(-) | Costos de comercializacion 120,997.32 129,467.13 138,529.83 148,226.92 158,602.80
(-) | Gastos de administracion 22,359.00 22,844.19 23,339.91 23,846.39 24,363.85
(-) | Gastos en ventas 901.85 946.94 994.29 1,044.00 1,096.20
(-) | Gastos financieros 1,901.32 1,551.21 1,165.35 740.11 363.48
(-) | Depreciaciones 2,041.48 2,041.48 2,041.48 1,675.90 1,675.90
(-) | Amortizaciones 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD DEL PROYECTO 31,559.03 35,509.05 39,771.14 44,734.42 49,601.05
(-) | Participacion de trabajadores 4,733.85 5,326.36 5,965.67 6,710.16 7,440.16
(-) | Impuesto a la renta 7,889.76 8,877.26 9,942.79 11,183.61 12,400.26
UTILIDAD NETA 18,935.418 21,305.43 23,862.684 26,840.652 29,760.63
(-) | Inversiones fijas (10,684.99)
(-) | Inversiones diferidas (2,190.00)
(-) | Inversiones en capital de trabajo | (15,158.40)
(+) | Recuperacion del capital de 15,158.40
trabajo
(+) | Depreciaciones 2,041.48 2,041.48 2,041.48 1,675.90 1,675.90
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(+) | Amortizaciones 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00

(-) | Credito recibido (préstamo) (21,025.04)

(-) | Porcion corriente de créditos 5,330.88 5,330.88 5,330.88 5,330.88 5,330.88
FLUJO NETO (49,058.43) | 15,886.02 18,256.03 20,813.28 23,425.67 41,504.05

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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4.3.2 Periodo de retorno de la inversion (Pay Back)

Tabla 37: Retorno de inversion (Pay Back)

Afo Flujo Acumulacién
1 15,886.02 15,886.02
2 18,256.03 34,142.05

Elaborado por: Flavio Chillogallo

La inversion inicial es de USD 49,058.43 con flujos de efectivo anuales en diferentes montos. Por

lo que de acuerdo al célculo se puede determinar que el Pay Back estaria en el afio 2 y 3.

Para precisar el calculo del Pay Back se efectud una regla de tres.

Si en 2 afios (24 meses) se recupera USD 34,142.05 lo que faltaria es USD 14,916.38 entonces;
X=(14,916.38 * 24) / 34,142.05 = 10 meses

Resultado: El Pay Back sera igual a 2 afios 10 meses, que es el tiempo que se necesitara con estos

flujos para recuperar la inversion inicial.

4.3.3 Valor presente neto (VAN)
Para calcular la tasa de descuento se utilizo la siguiente formula de la tasa minima aceptable de

rendimiento (TMAR) considerando los siguientes factores.

“Riesgo medio. Son proyectos que tienen una demanda variable y competencia considerable, se

estima un porcentaje de 6 a 10%” (Fundacién Carlos Slim).

Informacion que se obtuvo en el estudio de mercado, que por lo tanto se consider6 un riesgo medio

de 10% para este proyecto. La tasa de inflacion anual se consider6 un 2%.
TMAR = Tasa de inflacion + riesgo de inversion
TMAR =0.02 +0.1

TMAR =0.12 .... 12%
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Tabla 38: Calculo del VAN

Detalle Valor
Tasa de descuento 12%
VAN 32,931.54

Elaborado por: Flavio Chillogallo

VAN > cero. El proyecto debe ser aceptado
VAN < cero. El proyecto debe ser rechazado
VAN = cero. Resulta indiferente invertir en el proyecto

Conclusion: Bajo estos parametros se observa que es un valor positivo, por lo que se acepta la
implementacion de este local comercial de insumos y productos agropecuarios ya que se obtendra

un rendimiento mayor al minimo esperado por el inversionista.

4.3.4 Tasa interna de retorno (TIR)

Se puede definir como “la tasa maxima de interés que pudiera pagarse por el capital empleado en
el transcurso de la vida de una inversion sin perder en el proyecto” (Vanegas Manzano , 2016, pag.
92).

Tabla 39: Calculo TIR
Detalle Valor
TIR 33%

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Conclusién: En cuanto a este indicador financiero se ha determinado un 33 % de la tasa interna

de retorno (TIR), por lo que es factible la ejecucion de este proyecto.

4.4.4 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio, es el punto medio donde la empresa no pierde ni gana. Para ello es necesario

clasificar los costos fijos y costos variables.
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Tabla 40: Clasificacion de los costos

Costos fijos Gasto anual
Administrador 7,800.00
Vendedor 5,400.00
Chofer 5,400.00
Energia eléctrica 75.60
Teléfono 74.40
Internet 276.00
Arriendo 3,000.00
Intereses préstamo 1,901.32
Depreciaciones 2,041.48
Amortizaciones 240.00
Total 26,208.80
Costos variables Gasto anual
Fundas 48.00
Fundas 274.32
Bolsas 675.00
Mercaderia 120,000.00
Publicidad 45.00
Combustible 333.00
Combustible 361.85
Total 121,737.17

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Pe

Pe =

costos fijos

costos variables

—( ventas totales )

26,208080

121,737.17

— (180,000.00 )
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Pe =80,970.73

Conclusion: Se obtuvo un valor de USD 80,970.73 que refleja el punto de equilibrio donde la

empresa no gane ni pierda. Cabe recalcar que este valor calculado es anual.

4.4 Andlisis de financiamiento y costes de capital

Tabla 41: Financiamiento de capital

Fuente de financiamiento Porcentaje de participacion | Inversion total

Capital propio 25% 7,008.35
Banecuador 75% 21,025.04
Total 28,033.39

Elaborado por: Flavio Chillogallo

4.4.1 Financiamiento

Tabla 42: Descripcion del financiamiento

Valores
Importe del préstamo USD 21,025.04
Interés anual 9.76%
Periodo del préstamo 5
Numero de pagos anuales 12
Fecha de inicio del 01/11/2020
préstamo

Elaborado por: Flavio Chillogallo
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4.4.2 Calculo del dividendo del pago mensual

Tabla 43: Célculo de dividendo

Detalle Valor
Capital USD 21,025.04
Tasa de interés anual 9.76%
Plazo en afios S

Forma de pago Mensual
Total periodos 60
Valor dividendo 444.24
Elaborado por: Flavio Chillogallo

El pago que se debe realizar en Banecuador es de USD 444.24 de manera mensual por un periodo

de 5 afios. Valor que de acuerdo a los ingresos se esta en la capacidad de pago como empresa.

En cuanto al detalle de las cuotas se puede observar en el anexo 3 tablas de amortizaciones.
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4.5 Analisis de sensibilidad

La finalidad del analisis de sensibilidad consiste en mejorar la calidad de la informacion para que
el inversor tenga una herramienta adicional para decidir si invierte 0 no en el proyecto (Lledé ,
2003, pag. 8)

Para el analisis de sensibilidad se tom6 en cuenta dos escenarios, el primer escenario llamado

optimista y un segundo escenario llamado pesimista.

4.5.1 Escenario optimista

Para el calculo en este escenario se considero:

Un incremento de las ventas un 10% mas el 2% considerando la inflacion y un incremento en los

costos de comercializacion en un 5% anual.
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Tabla 44: Escenario optimista

Afo
Ingresos 0 1 2 3 4 5
(+) | Venta de mercaderia 210,600.00 | 235,872.00 | 264,176.61 | 295,877.84 331,383.18
Egresos
(-) | Costos de comercializacion 120,997.32 | 127,047.19 | 133,399.55 | 140,069.52 147,073.00
(-) | Gastos de administracion 22,359.00 22,844.19 23,339.91 23,846.39 24,363.85
(-) | Gastos en ventas 901.85 946.94 994.29 1,044.00 1,096.20
(-) | Gastos financieros 1,901.32 1,551.21 1,165.35 740.11 363.48
(-) | Depreciaciones 2,041.48 2,041.48 2,041.48 1,675.90 1,675.90
(-) | Amortizaciones 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD DEL PROYECTO 62,159.03 | 81,200.99 | 102,996.03 | 128,261.92 156,570.75
(-) | Participacion de trabajadores 9,323.85 12,180.15 15,449.40 19,239.29 23,485.61
(-) | Impuesto a la renta 15,539.76 20,300.25 25,749.01 32,065.48 39,142.69
UTILIDAD NETA 37,295.42 48,720.59 61797.618 76,957.15 93,942.45
(-) | Inversiones fijas (10,684.99)
(-) | Inversiones diferidas (2,190.00)
(-) | Inversiones en capital de trabajo (15,158.40)
(+) | Recuperacion del capital de trabajo 15,158.40
(+) | Depreciaciones 2,041.48 2,041.48 2,041.48 1,675.90 1,675.90
(+) | Amortizaciones 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
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(-) | Crédito recibido (préstamo) (21,025.04)
(-) | Porcion corriente de créditos 5,330.88 5,330.88 5,330.88 5,330.88 5,330.88
FLUJO NETO (49,058.43) | 34,246.02 45,671.19 58,748.22 73,542.17 105,685.87

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Valor actual neto (VAN)

Tasa = 12%

VAN =166,449.37

Tasa interna de retorno (TIR)

TIR =90%

4.5.2 Escenario pesimista

Para el calculo en este escenario se considero:

En los ingresos una reduccién de 10% para el primer afio y posteriormente 3% de incremento en los ingresos para los siguientes afios.

Se considerd esta reduccion teniendo en cuenta el desinterés y ausencia que existe en la parroquia en cuanto a la produccién agricola y

ganadera como se especifica en el andlisis del entorno de la parrogquia que ha tenido en los ultimos tiempos. Y posteriormente un

incremento también debido al apoyo que ha generado por parte del gobierno y entes competentes para ayudar al sector agricola y

ganadero.

Ademas, un incremento en los salarios de un 12% para redondear un salario de USD 500 para el personal operativo, mas el 2.17% del

promedio incremento salarial de acuerdo a la ley.
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Tabla 45: Escenario pesimista

Afo
Ingresos 0 1 2 3 4 5
(+) | Venta de mercaderia 162,000.00 | 170,100.00 | 178,605.00 | 187,535.25 | 196,912.01
Egresos
(-) | Costos de comercializacion 120,997.32 | 129,467.13 | 138,529.83 | 148,226.92 | 158,602.80
(-) | Gastos de administracion 23,559.00 | 24,070.23 | 24,592.55 25,126.21 25,671.45
(-) | Gastos en ventas 901.85 946.94 994.29 1,044.00 1,096.20
(-) | Gastos financieros 1,901.32 1,551.21 1,165.35 740.11 363.48
(-) | Depreciaciones 2,041.48 2,041.48 2,041.48 1,675.90 1,675.90
(-) | Amortizaciones 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD DEL PROYECTO 12,359.03 | 11,783.01 | 11,041.50 10,482.11 9,262.18
(-) | Participacidn de trabajadores 1853.8545 | 1767.4515 | 1656.225 1572.3165 1389.327
(-) | Impuesto a la renta 3089.7575 | 2945.7525 | 2760.375 2620.5275 2315.545
UTILIDAD NETA 7,415.42 7,069.81 6,624.90 6,289.27 5,557.31
(-) | Inversiones fijas (10,684.99)
(-) | Inversiones diferidas (2,190.00)
(-) | Inversiones en capital de trabajo (15,158.40)
(+) | Recuperacion del capital de trabajo 15,158.40
(+) | Depreciaciones 2,041.48 2,041.48 2,041.48 1,675.90 1,675.90
(+) | Amortizaciones 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
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(-) | Crédito recibido (préstamo) (21,025.04)
(-) | Porcion corriente de créditos 5,330.88 5,330.88 5,330.88 5,330.88 5,330.88
FLUJO NETO (49,058.43) | 4,366.02 4,020.41 3,575.50 2,874.29 17,300.73

Elaborado por: Flavio Chillogallo

Valor actual neto (VAN)

Tasa = 12%

VAN = -27,766.63

Tasa interna de retorno (TIR)

TIR =-10%

Conclusion: En el primer escenario optimista indica que el cambio en una variable dependiente como el ingreso, si aumenta el proyecto

tiende a tener mejores ingresos y por ende los nuevos flujos se ven reflejados positivos, permitiendo asi al inversionista tomar decisiones

desde este enfoque. Mientras que en el segundo escenario cuando se interviene asi mismo en el ingreso, pero estd vez afectando o

disminuyendo el mismo, la empresa no es viable desde el punto financiero tal cual lo determina los indicadores financieros VAN y TIR.
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CONCLUSIONES

El estudio de factibilidad es una herramienta que ayuda a determinar la evaluacién de proyectos
permitiendo asi tomar decisiones mas concretas en base a estudios de mercado, técnico y
financiero, y de esta manera reducir el riesgo e incertidumbre al momento de invertir y tomar la

decisién mas inteligente como inversor.

El estudio de este proyecto inicio con un analisis general en cuanto al sector agricola y ganadero
permitiendo conocer las oportunidades y amenazas en cuanto al mismo. Se evidencio la
importancia de este sector a la economia del pais y sobre todo a la soberania alimentaria y el papel
importante en cuanto al empleo y balanza comercial. Ademas del analisis interno en la parroquia
Tarqui se demuestro la decadencia de este sector, a pesar de ser considerando una zona agricola y
ganadera. Esto debido a la falta de oportunidades, conocimientos, ingresos, entre otros factores ha

hecho que este sector aumente el abandono del trabajo en el campo.

Por el lado del estudio de mercado realizado se pudo obtener informacién de la oferta y la demanda
que en la parroquia Tarqui existe demanda insatisfecha, ya sea bien por la extension geografica
del sector, o por carencia de servicio a los productores.

Por el lado de la oferta se evidencio tres locales Unicos expendedores de insumos y productos
agropecuarios en el sector, locales pequefios y medianos que no son suficientes o bien no cumplen

con las expectativas de sus clientes de acuerdo a la informacion obtenida en el trabajo de campo.

De la misma manera por el lado de la demanda se identificd que existe parte de este sector que

estaria dispuestos a comprar en este nuevo local. A precios de mercado establecidos.

Con relacion a la competencia actual se puede determinar que los servicios que ofrecen son
decadentes y todos estos locales existentes tienen o cumplen su funcién de expendio de insumos y
productos, dejando de lado atributos o valor agregado como, servicio al cliente, servicio post venta,

marketing, estrategias de ventas, etc.
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En el estudio técnico se determind el tamafio del proyecto, los recursos materiales y humanos
necesarios a emplearse para la puesta en marcha de la empresa. Ademas, de la ubicacion idonea a

traves de una matriz de ponderaciones.
En cuanto a la evaluacion financiera el proyecto puede destacar los siguientes puntos.

La inversion total del proyecto para iniciar sus actividades es de USD 28,033.39¢l cual el 25% es
financiado con capital propio y el 75% financiado con una institucion financiera Banecuador a un

plazo mensual de 5 afios.

Se determind la restriccién financiera a pesar de la demanda potencial existente a un monto inicial

de USD 15,000.00 como inicio en mercaderia para iniciar sus actividades.

indices financieros como el VAN y TIR con resultados positivos, augurando la implementacion

de este nuevo local comercial. Es decir, un proyecto econdmicamente rentable.
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RECOMENDACIONES

Durante el estudio de este proyecto se pudo evidenciar algunas alternativas que ayudarian a
mejorar eficacia y eficiencia al logro de los objetivos del proyecto, por lo que se sugiere algunas

recomendaciones:

Construccion de un plan estratégico como empresa, mision, vision, politicas y valores, a fin de

llevar a cabo un correcto desarrollo hacia los objetivos planteados.

Generar alianzas estratégicas con proveedores grandes, a nivel local, nacional o internacional, para

permitir reducir costos y asi ingresar y tener mejor acogida en el mercado.
Estrategias de marketing, para fidelizar clientes.

Alianzas estratégicas con promotores de productos e insumos agropecuarios.
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ANEXOS

Anexo 1: Modelo de la encuesta piloto

Encuesta piloto

Buenos dias/tardes mi nombre es Flavio Chillogallo estudiante de la Universidad del Azuay, me
encuentro elaborando un proyecto de investigacion para determinar si existe la viabilidad de

emplazar un local comercial de insumos y productos agropecuarios en la Parroquia Tarqui.

1- ¢Cree usted que la agricultura, la ganaderia o galerias de equinos han tenido un
crecimiento en la parroquia en estos ultimos afios?
Si
No

2- ¢Cual de estas actividades ha tenido mayor relevancia en estos ultimos tiempos?
Agricultura
Ganaderia
Galeria de equinos

3- ¢Los proveedores de insumos y productos agropecuarios forman parte esencial en el
desarrollo de sus actividades cotidianas en el campo?
Mucho
Poco
Nada

4- ¢ ldentifica usted a estos locales (El Establo, EI Surco o Agrozona) proveedores de
insumos y productos agropecuarios en la parroquia Tarqui?
Si
No

5- ¢Ha realizado alguna compra de un producto en estos locales Agrozona, el Establo o
el Surco?
Siempre
De vez en cuando

Nunca
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6- ¢Cdmo considera los precios de los locales existentes en la parroquia, con respecto a
los locales externos (Cuenca)?
Normal
Regular
Bajos
7- ¢Con que frecuencia adquiere productos para las actividades agricolas, ganaderas,
galerias de equinos o a fines?
Semanal
Quincenal
Mensual
8- ¢Cual hasido su experiencia al momento de adquirir este tipo de insumos o productos
en cualquier local proveedor?
Precios altos
Local no disponga del producto
Servicio
Productos defectuosos
Variedad para eleccion
Otros
Bajos
9- ¢Si se emplazara un nuevo almacén agropecuario en este sector, que factores
resaltarian para que usted cambie de proveedor? (Califique del 1 al 5, siendo 1 menos
importante y 5 mas importante).
Lugar o ubicacién del local
Variedad de productos
Precios
Servicio
Disponibilidad (horario)
10- ¢Acudiria usted a este local para la compra de algdn insumo o producto
agropecuario?
Si
No
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11-¢,Con que tipo de artefacto electronico cuenta usted, para recibir o conocer
notificaciones como: promociones, productos, publicidad, etc.?
PC monitor (computadora)
Teléfono celular
Radio

Ninguno

Resultados de la encuesta piloto

1- ¢Cree usted que la agricultura, la ganaderia o galerias de equinos han tenido un crecimiento en

la parroquia en estos Ultimos anos?
6 respuestas

® si
® No

De los 6 productores encuestados el 83.3% afirma que en los ultimos afios la agricultura,
la ganaderia y galerias de equinos si han tenido un crecimiento, mientras que un 16.7% reconoce

que estas actividades no han surgido en estos Gltimos afios.

2- ;Cual de estas actividades ha tenido mayor relevancia en estos ultimos tiempos?
6 respuestas

@ Agricultura
@ Ganaderia
@ Galeria de equinos
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La actividad que mayor relevancia ha tenido en estos ultimos afios ha sido la galeria de
equinos, con un 50%. Seguido de la agricultura con un 33.3% y con menor relevancia la ganaderia

con un 16.7% de acuerdo a los 6 productores encuestados.

3- ;Los proveedores de insumos y productos agropecuarios forman parte importante en el

desarrollo de sus actividades cotidianas del campo?
6 respuestas

® Mucho
® Poco
Nada

Para el 50% de los productores encuestados los insumos y productos agropecuarios Si
forman parte importante en su produccion ya que dependen de ella para la misma, sin embargo, el

otro 50% lo considera poco relevante para su produccion.

4- ;Con que frecuencia adquiere productos para las actividades agricolas, ganaderas, galerias de

equincs o a fines?
6 respuestas

® Semanal
@ CQuincenal
Mensual

Del total encuestado el 50% adquiere insumos 0 productos de manera quincenal para sus
actividades y produccion, mientras que el 33.3% adquiere de manera mensual y un 16.7% de
manera semanal respectivamente.
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5- ¢ldentifica usted a estos locales (El Establo, El Surco o Agrozona) proveedores de insumos y

productos agropecuarios en la parroquia Tarqui?
6 respuestas

® si
® No

Los proveedores del sector, como el Establo, el Surco y Agrozona son reconocidos en gran
parte por los productores, ya que el 83.3% afirma identificarlos. Mientras que el 16.7% no los

identifica.

6- iHa realizado alguna compra de un producto en estos locales Agrozona, el Establo o el Surco?

(Si su respuesta fue Nunca en la pregunta anterior...lanco esta pregunta y continle con la pregunta 8)
5 respuestas

® Siempre
@® De vezencuando
@ Nunca

De los 5 productores que afirman conocer estos locales, el 60% de ellos han realizado
alguna compra de vez en cuando en estos locales, y el 40% realizado siempre sus compras en estos

locales.
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7- ;Cémo considera los precios de los locales existentes en la parroquia, con respecto alos

locales externos (Cuenca)?
5 respuestas

® Altos
@ Regulares
@ Bajos

De la misma manera de los 5 productores, el 80% afirma que los precios de los locales
internos (parroquia) son regulares en comparacion con los externos (Cuenca), mientras que el 20%

considera que los precios son bajos.

8- ;Cual ha sido su experiencia al momento de adquirir este tipo de insumos ¢ productos en

cualquier local proveedor?(Puede tomar una 0 mas opciones)
6 respuestas

Precios altos
Local no disponga del producto
Senvicio

Productos defectuosos

Variedad para eleccién

Otros

Del total de productores encuestados, concluyen que los mayores inconvenientes al
momento de realizar una compra en un local proveedor es la indisponibilidad de un producto y la
variedad para su eleccién, necesidad o gusto. También recalcan que los servicios no son los

esperados Yy los precios alto en algunos locales.
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9- ;Si se emplazara un almacén agropecuario en este sector, que factores resaltaria para que usted cambie de
& g
proveedor? (Califique del 1al 5, siendo 1 mencs importante y 5 mas importante ).

6
1 N 3 EN4 BN
4
0
Lugar o ubicacion del local  Variedad de productos Precios Servicio Disponibilidad (horario)

Se determina que, para el emplazamiento de un nuevo local, el lugar o la ubicacién y la

disponibilidad de horarios es lo mas importante, y consiguiente la variedad de productos y precios.

10- ; Acudiria usted a este local para la compra de algun insumo ¢ producto agropecuario?
6 respuestas

® si
® No

Se tiene una gran aceptacion en cuanto al total de los productores encuestados con un

83.3% de acogida y un 16.7% que no realizaria ningan tipo de compra en este local.
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11- ;Con que tipo de artefacto electronico cuenta usted para recibir o conocer notificaciones
como: promociones, productos, publicidad, etc.? (Puede tomar una o mas opciones)

6 respuestas

PC monitor computadora
Teléfono celular
Radio

Ninguno

En gran parte de los encuestados cuenta y considera al teléfono celular como un medio til
para conocer algun tipo de informacién, promocion, publicidad, etc. mientras que artefactos como
la radio no dejan también de sr relevantes para estos productores. Se puede observar también que

la computadora forma parte de sus medios de comunicacion.

Anexo 2: Modelo de encuesta real

Encuesta real

Buenos dias/tardes mi nombre es Flavio Chillogallo estudiante de la Universidad del Azuay, me
encuentro elaborando un proyecto de investigacion para determinar si existe la viabilidad de

emplazar un local comercial de insumos y productos agropecuarios en la Parroquia Tarqui.

1- ¢Cree usted que la agricultura, la ganaderia o galerias de equinos han tenido un
crecimiento en la parroquia en estos ultimos afios?
Mucho
Poco
Se ha mantenido

2- ¢Cual de estas actividades ha tenido mayor relevancia en estos ultimos tiempos?
Agricultura
Ganaderia

Galeria de equinos
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¢ Los proveedores de insumos y productos agropecuarios forman parte esencial en el
desarrollo de sus actividades cotidianas en el campo?

Mucho

Poco

Nada

De acuerdo a los rangos que se especifica a continuacion (pequefios, medianos y
grandes) productores. ¢En qué rango se encuentra usted? Hectarea(ha)

Pequefios productores 1ha a 3ha

Medianos productores 4ha a 10ha

Grandes productores 11ha en adelante

¢ldentifica usted a estos locales (El Establo, ElI Surco o Agrozona) proveedores de
insumos y productos agropecuarios en la parroquia Tarqui?

Si

No

¢Ha realizado alguna compra de un producto en estos locales Agrozona, el Establo o
el Surco?

Siempre

De vez en cuando

Nunca

¢ Cémo considera los precios de los locales existentes en la parroquia, con respecto a
los locales externos (Cuenca)?

Normal

Regular

Bajos

¢ Cudl ha sido su experiencia al momento de adquirir este tipo de insumos o productos
en cualquier local proveedor?

Precios altos

Local no disponga del producto

Servicio

Productos defectuosos

Variedad para eleccion
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Otros

Bajos

9- ¢Si se emplazara un nuevo almacén agropecuario en este sector, que factores

resaltarian para que usted cambie de proveedor? (Califique del 1 al 5, siendo 1 menos

importante y 5 mas importante).
Lugar o ubicacién del local
Variedad de productos

Precios

Servicio

Disponibilidad (horario)

10- ¢ Acudiria usted a este local para la compra de algin insumo o producto

agropecuario?
Si
No

11-¢Con que tipo de artefacto electronico cuenta usted, para recibir o conocer

notificaciones como: promociones, productos, publicidad, etc.?

PC monitor (computadora)
Teléfono celular
Radio

Anexo 3: Tabla de amortizaciones

Amortizacion

Valor de la deuda 21,025.04

Interés mensual 9.76%

Numero de cuotas 60

Cuota S444.24

Tabla 41: Amortizacidon con cuota constante

Periodo Saldo inicial Cuota Interes Abono k Saldo final
1 21,025.04 44424 171.00 273.24 20,751.80
2 20,751.80 44424 168.78 275.46 20,476.34
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3 20,476.34 444.24 166.54 277.70 20,198.64
4 20,198.64 444.24 164.28 279.96 19,918.68
5 19,918.68 444.24 162.01 282.24 19,636.45
6 19,636.45 444.24 159.71 284.53 19,351.92
7 19,351.92 444.24 157.40 286.85 19,065.07
8 19,065.07 444.24 155.06 289.18 18,775.89
9 18,775.89 444.24 152.71 291.53 18,484.36
10 18,484.36 444.24 150.34 293.90 18,190.46
11 18,190.46 444.24 147.95 296.29 17,894.17
12 17,894.17 444.24 145.54 298.70 17,595.47
13 17,595.47 444.24 143.11 301.13 17,294.33
14 17,294.33 444.24 140.66 303.58 16,990.75
15 16,990.75 444.24 138.19 306.05 16,684.70
16 16,684.70 444.24 135.70 308.54 16,376.17
17 16,376.17 444.24 133.19 311.05 16,065.12
18 16,065.12 444.24 130.66 313.58 15,751.54
19 15,751.54 444.24 128.11 316.13 15,435.41
20 15,435.41 444.24 125.54 318.70 15,116.71
21 15,116.71 444.24 122.95 321.29 14,795.42
22 14,795.42 444.24 120.34 323.91 14,471.51
23 14,471.51 444.24 117.70 326.54 14,144.97
24 14,144.97 444.24 115.05 329.20 13,815.78
25 13,815.78 444.24 112.37 331.87 13,483.91
26 13,483.91 444.24 109.67 334.57 13,149.33
27 13,149.33 444.24 106.95 337.29 12,812.04
28 12,812.04 444.24 104.20 340.04 12,472.00
29 12,472.00 444.24 101.44 342.80 12,129.20
30 12,129.20 444.24 98.65 345.59 11,783.61
31 11,783.61 444.24 95.84 348.40 11,435.21
32 11,435.21 444.24 93.01 351.23 11,083.97
33 11,083.97 444.24 90.15 354.09 10,729.88
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34 10,729.88 44424 87.27 356.97 10,372.91
35 10,372.91 444.24 84.37 359.87 10,013.04
36 10,013.04 444.24 81.44 362.80 9,650.24
37 9,650.24 44424 78.49 365.75 9,284.48
38 9,284.48 44424 75.51 368.73 8,915.76
39 8,915.76 44424 72.51 371.73 8,544.03
40 8,544.03 44424 69.49 374.75 8,169.28
41 8,169.28 444.24 66.44 377.80 7,791.48
42 7,791.48 44424 63.37 380.87 7,410.61
43 7,410.61 44424 60.27 383.97 7,026.64
44 7,026.64 44424 57.15 387.09 6,639.55
45 6,639.55 44424 54.00 390.24 6,249.31
46 6,249.31 444.24 50.83 393.41 5,855.90
47 5,855.90 444.24 47.63 396.61 5,459.29
48 5,459.29 444.24 44.40 399.84 5,059.45
49 5,059.45 44424 41.15 403.09 4,656.36
50 4,656.36 44424 37.87 406.37 4,249.99
51 4,249.99 44424 34.57 409.67 3,840.31
52 3,840.31 444.24 31.23 413.01 3,427.30
53 3,427.30 444.24 27.88 416.37 3,010.94
54 3,010.94 44424 24.49 419.75 2,591.19
55 2,591.19 44424 21.07 423.17 2,168.02
56 2,168.02 44424 17.63 426.61 1,741.41
57 1,741.41 44424 14.16 430.08 1,311.33
58 1,311.33 444.24 10.67 433.58 877.76
59 877.76 44424 7.14 437.10 440.66
60 440.66 44424 3.58 440.66 0.00
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