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RESUMEN.

En el presente tema de tesis determinaremos la factibilidad de implementar un almacén de
venta de productos organicos, naturales y artesanales con opcion de entrega a domicilio en la
ciudad de Cuenca.

Para esto se realiz6 un anélisis PEST, mismo que ayuda a identificar los problemas del
entorno en el que se desenvolverda el proyecto, posteriormente se realizé el estudio de mercado,
técnico, y econdmico-financiero. Complementando la investigacion y toma de decisiones con la
evaluacion econdmica financiera y el andlisis de los distintos escenarios de la gestion, aplicando
los métodos que toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo; VAN, TIR, y TMAR mixta,

con cuyos resultados se determind que el proyecto es factible.



ABSTRACT:

This research work aimed at determining the feasibility to implement in the city of
Cuenca a store to sell organic, natural and artisan products with home delivery
option. Therefore, a PEST (Political, Economic, Social and Technological) analysis
was carried out to help identify the environment problems in which the praject will
develop, Subsequently, a technical and economic-financial market study was carried
out, The research and a decision-making process were supplemented with a financial
economic evaluation and analysis of the different management scenarios. For this,
methods that take into account the value of money over time, such as the NPV (Net
Present Value), IRT (Internal Return Rate), and mixed MARR (Minimum Attractive
Rate of Return), were applied. Finally, the results determined that the project is
feasible.

Lic. Lourdes Crespo

Dpto. Idiomas

Xi



INTRODUCCION

En el presente proyecto investigativo se quiere conocer si es 0 no factible la implementacion
de un almacen de productos organicos, naturales y artesanales en la ciudad de Cuenca, servicio
que nace al buscar ofrecer productos locales saludables a los consumidores. La informacion
utilizada para el desarrollo del proyecto es obtenida de instituciones locales y nacionales que
garantizan la veracidad de la misma y que afirman el incremento del consumo de este tipo de
productos en el Ecuador.

Para realizar el andlisis de la viabilidad del proyecto realizamos un estudio de mercado que
permite conocer el segmento meta, la proyeccién de la demanda, y la competencia; un estudio
técnico que ayuda a conocer como esta organizada la empresa y su modelo de gestion, también
mejor ubicacion de esta y el layout del almaceén; y el estudio de factibilidad econémico
financiero del proyecto que engloba el analisis de la inversion y gastos necesarios.

Para concluir el andlisis del proyecto investigativo se realiza una evaluacion econdémica

financiera de la cual se determinara la viabilidad o no del almacén.

la
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1 CAPITULO 1: ANALISIS Y PLANIFICACION DEL PROYECTO EN EL
ENTORNO.
1.1 Analisis del entorno

Introduccion

La estrategia es la forma en la que una empresa se vincula con su entorno, de ahi la
importancia de realizar un analisis de la situacion actual del entorno general de la sociedad,
mediante la adaptacion de los recursos y habilidades de la organizacion al entorno cambiante,
aprovechando sus oportunidades y evaluando los riesgos en funcion de los objetivos y metas.

(Hermida, Serra, & Kastika, 1992)

La herramienta a utilizar para el analisis del entorno general es el analisis PEST, que ayuda a
examinar los factores externos que rodean el proyecto. A continuacién en la siguiente figura

podemos observar cuales son los cuatro factores claves que influyen directamente al negocio.

ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL

) = [nnovaciones
PIB / Ciclo econdmico

anda | tecnolégicas
D d g
3 E,E,.r:.::, : FACTORES — FACTORES w Intemet
v Inflacion ECONOMICOS | < VTECNOLOGICOS || 4 Incentivos
w Costes energia L Y publicos
« Eventos especiales [
J

(ANALISIS PES

= Envejecimiento
« Legislacion fiscal de la poblacion
« Legislacion sobre [ [] il y = Prolongacion
medicambiente FACTORES FACTORES de los jovenes
w Proteccion del POLITICOS “, - SOCIALES en el hogar

consumidor « Nivel de rigueza
% Cambios politicos 4« Movimi
w Incentivos publicos migratorios

= Nuevos estilos
de vida

Figura 1.Anélisis del entorno general.
Fuente: (Martinez & Milla Gutiérrez, 2012, pag. 34)
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En la figura 1, se observa los factores que se deben estudiar para analizar el entorno en el que
se desenvolvera el negocio, lo que permitird determinar las oportunidades y desventajas a las que
enfrentara, la importancia de este conocimiento permitira establecer estrategias basadas en la
informacion obtenida con el anélisis.

1.1.1 Andlisis Politico.

En base al articulo 13 de la Constitucion de la Republica del Ecuador que determina que

“las personas y colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente a alimentos

sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en correspondencia

con sus diversas identidades y tradiciones culturales” (Constitucion, 2008); y por medio de

Acuerdo Ministerial No. 299 publicado en el Registro Oficial No. 34 del 11 de Julio del 2013,

se cred la “Normativa General para Promover y Regular la Produccion Organica — Ecologica

— Bioldgica en Ecuador”

La normativa mencionada anteriormente es la Ultima establecida con respecto a promover y
regular la produccion sana, ésta se cred debido al incremento en el pais tanto de la produccién
como del consumo de este tipo de producto, y con el fin de asegurar el cumplimiento de la
normativa se establecieron mecanismos evaluadores que emiten certificaciones que garantizan al
consumidor que el producto adquirido es 100% organico. Estos mecanismos evaluadores son
reconocidos por el Servicio de Acreditacion Ecuatoriano (SAE) con la norma ISO / IEC 17065 y
registro con la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del Agro
(AGROCALIDAD).

Dentro de los organismos certificadores de productos organicos respaldados por el gobierno
esté el Instituto para la Certificacion Etica y Ambiental (ICEA), que certifica los productos bajo

normativas de Europa, Norteamérica y Japén, siendo una de las compafiia principales en Europa,

14



con 12 000 empresas controladoras y 300 inspectores acreditados en el mundo. Estos convenios
gubernamentales permitiran con mayor facilidad la internacionalizacion de los productos que se
pueden ofrecer, ayudando de igual manera a los productores locales a establecer metas futuras
incrementando su produccion.

Dentro de la ciudad de Cuenca, la institucion AGROAZUAY perteneciente a la Prefectura del
Azuay se encarga de inspeccionar y registrar a los productores orgéanicos locales, con el fin de
garantizar que éstos cumplan con las normativas y requerimientos establecidos por ley.
AGROAZUAY al verificar que los productores cumplen con los planteamientos requeridos para
una produccion agroecoldgica, otorga la denominada CERTIFICACION DE CONFIANZA, la
cual garantiza que los productos comercializados son libres de quimicos y que buscan el cuidado

tanto del medio ambiente y del hombre. A continuacion se presenta el logo de la certificacion

(I

mencionada.

|| m I|N i IAF\/SL&\%

'CERTIFICACION DE CONFIANZA

Sin Agricultura, no hay comida

Figura 2. Logo Certificacion de Confianza otorgada por AGROAZUAY.
Fuente: AGROAZUAY

El logo de Certificacion de confianza otorgado por AGROAZUAY , también es destinado

para productos procesados ya sea por los propios agricultores o productores independientes,
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siempre y cuando la materia prima utilizada para su elaboracion sea de los productores que

presenten dicha certificacion.

La Direccién Provincial del Ministerio de Agricultura, Ganaderia y Pesca (MAGAP), de igual

manera es el encargado de registrar las asociaciones y sus productores establecidos en su
jurisdiccion, que han cumplido con los requerimientos, con el fin de garantizar y brindar

seguridad a la sociedad sobre los productos alimenticios que se ofrecen.

El apoyo del gobierno al implementar las normativas y establecer organismos certificadores

ayudara a garantizar a los clientes que los productos que se ofreceran son completamente
organicos, asi el proyecto se enfocara en la comercializacion de éstos dentro de la Ciudad y a
futuro, a nivel Nacional e Internacional.

1.1.2 Anélisis Econémico.

Existen muchos factores econdmicos que influyen en el entorno empresarial, para el
desarrollo del proyecto es preciso describir los factores econémicos que tienen mayor impacto
sobre la actividad del proyecto.

Segun datos obtenidos en la pagina web del Banco Central del Ecuador, para Noviembre

del 2016 Ecuador present6 un porcentaje de inflacién de 1,05% a comparacion del mes de

Noviembre del afio anterior, dato que se establece a partir de una canasta de bienes y servicios

demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una

encuesta de hogares. (Ecuador, 2016)

A nivel nacional para el afio 2016 se determin0 segun datos obtenidos en el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), que el costo de la canasta basica se ubico en
678,61 dolares y el ingreso familiar mensual con 1,6 perceptores es de $ 683,20 sin incluir

fondos de reserva, lo que da cobertura del 100,68%. Mientras, el ingreso familiar mensual
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incluido los fondos de reserva es de 731,98 ddlares dando una cobertura del 107,9% de la canasta
bésica. El dato proporcionado muestra que existe mayor capacidad de compra para las familias
ecuatorianas, pudiendo estas elegir el tipo de alimentos, vestimenta, salud, diversion, entre otros,
segln su ingreso.

La canasta basica familiar a donde esta destinado el ingreso de los ecuatorianos, incluye 299
articulos; entre ellos, 90 productos relacionados con alimentos, tres de bebidas alcoh6licas como
cerveza, 47 prendas de vestir, asi como pago de servicios basicos, atencion médica, uso de
celular, Internet y otros.

En la siguiente figura se puede observar los grupos y subgrupos de consumo de alimentos y
bebidas dentro de la canasta basica familiar.

Tabla 1.
Grupos y subgrupos de consumo de alimentos y bebidas.

NOVIEMBRE 2016
No. S " e ke iy T e | B | e 01 AR
Orden S Mensual Diélares ingreso sttual** En Ddlares % del Costo
1 TOTAL 021 714,53 683,20 3133 4,38
2  AUMENTOS ¥ BEBIDAS -0.56 23188 223,89 7.99 112
3 Cereales yderivados 11 5167 52,54 0.13 0,02
a Carne y preparacionss 0,06 37,51 37,15 0,35 0,05
5 Pezcados y MAriscos -1.32 1160 1107 0,53 0,07
5 Grasasy aceites comestibles 0,45 10,34 10,14 0.20 0,03
7 Leche, productos laceos y huevos 0,25 33,04 32,84 0,40 0,06
B Verduras frescas -2, 72 1295 10,26 2,49 035
9 Tubérculos y derivados 0,26 17,66 17,55 0.11 0.02
10 Leguminosas y derivados =004 5.B5 418 1,69 0,24
11 Frutas frescas -2.11 13,10 11,53 158 0,22
12 Azucar, sal yoondimentos -0.54 10,29 10,26 0,03 0,00
13 Café, té y bebidas gaseosas 6,46 ET1 525 0.27 0,04
14  Otros productos alimenticios 0,18 1,08 0,54 0,15 0,02
15 alim, y beb. consumidas fuera del hogar -2,28 15,06 19,00 0,06 0,01

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Ecuador 2016.

La tabla 1 indica el tipo de alimento que las familias ecuatorianas tienen preferencia asi como

la cantidad de ingreso que es destinado para su consumo.
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En cuanto a los productos organicos o agroecolégicos, los ecuatorianos los consumen por

salud, estilo de vida y conciencia ambiental, como se puede observar en la tabla 2.

Tabla 2.
Relacion entre gasto en productos agroecoldgicos (US $) y motivaciones de compra.
Salud Estilo de vida Conciencia ambiental
Bajo (0 — 100 US §) 85.1% 13.4% 1.5%
Medio (100 — 300 US 8) 89.3% 10.7% 0.0%
Alto (300 =500 US $) 100.0% 0.0% 0.0%

Fuente: Universidad Central del Ecuador. Facultad de Ciencias Agricolas. Quito-Ecuador. 2015

La informacidn obtenida en la tabla 2 es el resultado de una encuesta realizada en la ciudad de
Quito la cual muestra una clasificacion de gasto de dinero destinado a la adquisicion de los
productos agroecoldgicos y la motivacion de esto, se puede observar que la mayoria de las
personas los adquieren por salud y en bajo porcentaje por conciencia ambiental, lo cual indica

que la principal motivacién de compra de los consumidores.

1.1.3 Andlisis Social.

Asi también en la figura 1 se puede ver que son muchos los factores que se engloban dentro
del &mbito social pero algunos de los mas importantes pueden ser: envejecimiento de la
poblacién, prolongacién de los jovenes en el hogar, nivel de riqueza, tendencias del estilo de
vida, distribucién de ingresos, demografia, educacion, modas, salud, opinién y actitud del
consumidor. (Martinez & Milla Gutiérrez, 2012)

Segun articulos a nivel internacional los presentes cambios a nivel mundial en la forma de
alimentacion, se ha venido incorporando el consumo de productos organicos debido a la

concientizacion de los consumidores hacia la preservacion de la salud y el cuidado del medio
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ambiente. Asi mismo, el ser humano se comporta segun sus gustos personales, los cuales ya tiene
definidos por la influencia de hé&bitos adquiridos de la sociedad a las cuales pertenece y
desarrolla su vida cotidiana.

Los alimentos orgénicos son una nueva tendencia en la alimentacion; por ello, varias
instituciones y expertos han realizado estudios sobre salud y bienestar, han demostrado
globalmente que cada vez son mas los consumidores que prefieren alimentos naturales. Esta es
una tendencia importante hacia los alimentos funcionales o con componentes naturales en los
que la sostenibilidad también es un aspecto que cada vez cobra mayor fuerza a la hora de escoger
componentes nutricionales.

Los alimentos de origen natural son los favoritos de los consumidores hoy en dia. EI consumo
de este tipo de alimentos, se ha convertido en un movimiento que va creciendo y esta
acompafado de preferencias especificas sobre lo que debe o no contener un alimento al pensar
en la salud y el bienestar antes de ser consumido. Cuando se trata de los alimentos que mas son
consumidos, las personas estan volviendo a lo béasico, es decir a lo organico. Los aspectos mas
deseables estan alrededor de lo natural y lo més fresco dando como resultado una tendencia
general en torno a una mayor conciencia en la alimentacion saludable, esto lleva a optar por
alimentos repotenciados con ingredientes naturales que también sean beneficios para su nutricién
y salud. De ahi la tendencia de un mayor consumo de superalimentos. Por ultimo, la
personalizacion de productos de acuerdo a edades o condiciones individuales es también una
gran tendencia en este mercado.

El nacimiento de la cultura organica (ecoldgica), tuvo origen en los paises de la Union
Europea principalmente en Alemania, de ahi su expansion a los demas paises de Norte América,

Asia y Ameérica Latina.
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Entre las principales razones para que el mercado a nivel mundial consuma productos

organicos estan:

e Los consumidores en general perciben los alimentos organicos como mas
saludables.

e Los alimentos organicos también son percibidos como de mayor calidad, en cuanto
a sabor y color del producto.

e El mercado de productos organicos esta basado a menudo en el interés de la gente
de clase media o alta.

e Aumento en la preocupacion por las buenas practicas agricolas y el bienestar
animal.

Segun Slow Food Espafia, éste es un movimiento internacional que esta revolucionando el
estilo de alimentacion de las personas, se trata de cambiar la comida répida (Fast Food) por la
comida lenta (Slow Food), y que ésta se debe comer con atencidn, en especial valorando la
calidad y teniendo en cuenta la procedencia de las materias primas y el modo de cocinarlas.

Slow Food surgi6 en ltalia, en 1989. Algunos periodistas de los diarios locales organizaron
una manifestacion celebrando un largo festin para protestar contra la comida rapida e
industrial. Como réplica a la tendencia fast food (comida rapida), decidieron que era necesario
promover la lentitud en la comida, los productos naturales, las recetas locales, y el deleite en
el sentido del gusto, sin prisas. Uno de sus objetivos es salvaguardar el patrimonio alimentario
de la humanidad. EI movimiento se ha ido ampliando, y hoy esta presente en mas de 160
paises de los cinco continentes. En 2004, la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Agricultura y la Alimentacion (FAO) reconoci6 oficialmente a Slow Food como organizacion

sin animo de lucro e instaur6 con ella una relaciéon de colaboracion.
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De acuerdo a un articulo publicado por un diario mexicano, el financiero, dice que “lo
organico esta de moda, no sélo en los alimentos, sino en la mayoria de los productos, pues
desde el papel de bafio, hasta el cereal y la leche los podemos encontrar libres de quimicos y
compuestos sintéticos”.

Sin embargo, lo saludable suele ser més caro, debido al proceso de fabricacidn, con precios
que incluso triplican a los alimentos de elaboracion normal o comun, segun el diario el financiero
de México.

Dando como resultado que los consumidores perciben como caros los productos organicos a
nivel mundial.

“Conforme aumenta la demanda de alimentos y productos organicos, las innovaciones
tecnoldgicas y las economias de escala deberian reducir los costos de produccion,
elaboracion, distribucion y comercializacion de los productos organicos”, indico la FAO.
Pero en el &mbito local, de acuerdo a una entrevista realizada al Ing. Gustavo Clavijo, técnico

agropecuario de AGROAZUAY, dio a conocer que los productos agroecoldgicos locales no se
caracterizan por un incremento de precio en ellos, su valor es relativamente igual a los productos

convencionales y en ocasiones por la cultura local del regateo son inclusive de menor precio.

1.14 Analisis Tecnoldgico.

De acuerdo a la figura 1, la tecnologia en general, tiene factores como la innovacién, el
manejo del internet, e incentivos publicos, hoy en dia éstos tienen un ritmo de avance acelerado,
lo que obliga a todos los sectores incluido el agricola-alimentario a ser mas competitivos y
trabajar con eficiencia y eficacia, de tal manera que los productos Y servicios sean de alta

calidad, esto se logra a través de la capacitacion y la implementacion de tecnologias.
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Segun la publicacion de la Universidad de Valencia en la revista Iberoamericana de Ciencia,
Tecnologia, Sociedad e Innovacion, la era tecnoldgica ha permitido que el comercio fluya con
mayor rapidez y dinamismo, las tecnologias de la informacién y de la comunicacién (TIC) son
una herramienta clave en un negocio, las TIC se pueden definir como cualquier tipo de
tecnologia utilizada para recoger, procesar e intercambiar informacion entre los miembros del
canal de distribucion; para tener un patron competitivo mas efectivo y avanzado, se debe hacer
uso de las TIC en el cual se englobara todas aquellas técnicas que tienen relacion con la
generacion, transmision, recepcion, almacenaje y proceso de informacién entre los miembros del
canal de distribucion. El presente proyecto abarcara el uso de tecnologia aplicada en el servicio
al cliente para permitir la comunicacién de la informacion por medios electrénicos como el
comercio electronico a través del Internet.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) un 37,7% de las personas a nivel
nacional tienen un teléfono inteligente, en el Azuay un 57,8% de la poblacidn tiene acceso a
internet y un 70,3% de estas personas buscan informacion a través del Internet y redes sociales,
ya sea lugares, restaurantes, y tiendas. Es por ello que se haréa uso de marketing digital como una

nueva alternativa para la empresa, a través de Facebook y Google Adwords.

1.2 Determinacion de los problemas dentro del entorno.

Al realizar el andlisis del entorno en el cual se desenvolvera el proyecto, se pudieron
determinar algunos problemas a los cuales se debe hacer frente y buscar soluciones. Dentro de
los principales problemas que se pudieron encontrar estan:

e Falta de informacion disponible sobre el modelo de negocio al cual esta enfocado el
proyecto, si bien es cierto que el consumo de este tipo de productos organicos se

estd incrementando notablemente, existe poca informacion en cuanto a oferta y
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demanda de éstos, segun informacion obtenida del INEC, no existen datos
registrados sobre esta actividad debido a que en el Gltimo censo realizado no se
incorpord la temética. La informacion obtenida para realizar la presente
investigacion fue gracias a entrevistas realizadas al ingeniero Gustavo Clavijo
Técnico Agropecuario de AGROAZUAY encargado de realizar las inspecciones
necesarias para otorgar la Certificacion de Confianza que se brinda a los
productores agroecoldgicos locales.

La percepcidn de los consumidores locales de que los productos denominados
como organicos son mas caros que los productos convencionales.

Podria existir la posibilidad de la negativa por parte de los productores a trabajar
con intermediarios, los productores locales de productos orgénicos, naturales y
artesanales son conscientes del apoyo gubernamental que reciben para
comercializar sus productos. Es posible que los productores quieran llegar

directamente a los consumidores.

Los productores se han visto influenciados por el uso excesivo de quimicos en sus

productos ya que éstos les ayudan a tener una produccion en menor tiempo, y que

el producto sea perfecto, sin tomar en cuenta las consecuencias negativas que puede

afectar en la salud del consumidor, esto es un problema ya que estariamos limitados

con el nimero de proveedores que cumplan con los requisitos de calidad que exige

el consumidor que busca productos saludables. Otro problema seria la resistencia

de los productores locales a cambiar su modelo de produccion, y los altos costos en

lograr capacitar a ese nimero de productores.
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Conclusién

Los factores analizados en el PEST ayudaron a determinar los problemas dentro del entorno
en el que se desenvolvera el proyecto. Ademas permitié conocer que existe un gran apoyo
gubernamental que ayudara a crecer este modelo de negocio como la “Normativa General para
Promover y Regular la Produccion Organica — Ecoldgica — Biologica en Ecuador”,
AGROAZUAY con la Certificacion de Confianza, ayuda de igual manera a nivel local a
garantizar la calidad de los productos sanos en la regién; en lo econémico, los ingresos de las
familias han aumentado y pueden elegir el tipo de alimentos, existe un interés por el consumo de
alimentos saludables debido a sus propiedades nutritivas e inocuas, este interés se da a que la
poblacidn centra su atencion en su bienestar fisico, y en tener una vida saludable. El desarrollo
tecnoldgico permite aprovechar los beneficios que brinda este para asi llegar a los clientes con el
fin de evaluar el mercado al que se enfoca el negocio.

Uno de los datos importantes que se obtuvo gracias a la entrevista realizada al Ingeniero
Gustavo Clavijo, Técnico Agropecuario de AGROAZUAY, es la falsa creencia de que los
productos sanos tienen un costo mayor, gracias a las ferias establecidas para que los productores
agroecoldgicos registrados en esta institucion vendan sus productos, pudieron establecer que el
costo de los productos son similares a productos convencionales y que en ocasiones éstos tienen

un costo menor.
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2 CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO.

Introduccion

Segun Baca Urbina en su libro Elaboracidn de Proyectos, el estudio de mercado para el
planteamiento y desarrollo de un proyecto es primordial debido a que éste cumple el papel
como un sistema de apoyo en la toma de decisiones de largo y corto plazo. Es importante
determinar de manera correcta el sector en donde se realizara la investigacion ya que éste
mostrard las diversas oportunidades que se podrian aprovechar.

A mas de identificar las oportunidades, la investigacion de mercados también permitira
conocer las amenazas a las que se enfrentara el proyecto y brindara las pautas para enfrentarlas.
También se conoceran quienes son o podrian ser los clientes o consumidores potenciales y asi
determinar sus caracteristicas, que ayudaran al planteamiento de las estrategias.

Segun el autor antes mencionado, la correcta definicion de la problematica es el paso inicial y
mas importante para comenzar a desarrollar una investigacion de mercado, ya que una mala
definicion arrojara datos innecesarios e incorrectos para desarrollar los objetivos planteados.
2.1  Objetivos del estudio de mercado.

Entre los objetivos que hemos planteado estan:
e Conocer la situacion actual del mercado.
e Realizar el analisis cuantitativo del mercado.
e Realizar el analisis cualitativo del mercado.

e |dentificar a los diferentes segmentos de mercados y asi poder dirigir mejores

estrategias.

e I|dentificar a la competencia directa e indirecta.
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e Esto permite determinar las principales caracteristicas del mercado en el que se
desarrollara el proyecto.
2.2  Estructura del mercado.

2.2.1 Andlisis Historico.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion (FAO),
indica que en los Ultimos afios el mercado de productos organicos y naturales se ha
incrementado a nivel mundial gracias al interés de las persona en consumir alimentos sanos y
saludables.

La tendencia organica, se ha ido incrementando por la relacion que tienen las
enfermedades, intoxicaciones y malformaciones, con los quimicos y pesticidas que se utiliza
para los cultivos y procesamiento de alimentos. A mas del cuidado personal, esta tendencia ha
sido acogida por el cuidado al medio ambiente y el interés que ha mostrado la sociedad sobre
la contaminacion ambiental.

En Ecuador de igual manera, se ha dado un crecimiento considerable de la agricultura
organica. Los primeros proyectos impulsados por algunas Organizaciones No Gubernamentales
u organizaciones de desarrollo, que establecieron como eje de intervencion el apoyo a la
agricultura organica, datan de los afios 90.

Gracias al incremento del mercado organico en Ecuador, se crearon los diferentes medios de
certificacion de los alimentos y productos organicos, con el fin de brindar confianza a los
consumidores sobre el origen y calidad de lo que adquieren, como lo podemos apreciar en el
estudio del analisis politico en el primer capitulo de la presente investigacion.

El proyecto de inversion sobre la comercializacion de productos organicos realizado en la

ciudad de Guayaquil, indica que en Ecuador los principales productos que presentan certificacion
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organica son las frutas, los cereales, las leguminosas, las hortalizas y las plantas aromaticas. Y
los principales cultivos orgénicos certificados son el banano, el café, el cacao, el orito, los
citricos, la cafia de azucar y la quinua. Con el paso del tiempo la variedad de los productos se ha
ido incrementando, satisfaciendo la demanda creciente de esta variedad de productos.

Si bien es cierto, la produccién nacional de productos orgénicos ha estado enfocado en la
exportacion de éstos, el consumo nacional aumenta con el paso del tiempo, pudiendo encontrar
los productos en los principales supermercados y ferias organicas que se han ido creando a nivel
del pais.

Segun el Programa de Estudios Socio ambiéntales - FLACSO sede Ecuador, existen un
poco mas de 50 000 hectareas de produccidn orgénica certificada y un nimero no
cuantificado ain de superficie agroecoldgica.

2.2.2 Anélisis de la tendencia del mercado.

Como se menciond anteriormente en el analisis historico, la produccién orgénica en el
Ecuador surgi6 a inicios de los 90’s. Y segun una investigacion realizada por la revista
ecuatoriana EL HUERTO, La demanda de productos orgéanicos en el mundo supera ampliamente
la oferta, a nivel internacional existe un importante sobreprecio en relacién con el mercado de
productos agricolas convencionales en rangos que varian entre un 10% a 100%, dependiendo del
producto, época del afio y forma de comercializacion. En este sentido, los ecuatorianos tienen un
nicho muy importante que explotar, ya que como se menciono anteriormente, el precio de los
productos organicos nacionales no tiene un incremento considerable y en ocasiones es mucho
menor a un producto convencional. Ademas la investigacion realizada mostré que actualmente
en Ecuador se cultivan méas de 30 productos con certificacion organica. No obstante, en Ecuador

al contrario de lo que sucede en otros paises, son los grandes productores quienes han sabido
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aprovechar esta tendencia, concentrando el mayor volumen de elaborados, cacao, café,
medicinas, aceites, y frutas tropicales.

Gracias a la creciente aceptacion de los productos saludables en Ecuador, la agricultura
organica se ha ido desarrollando y evolucionando con el paso de los afios. Ha existido un
proceso de transicion de la agricultura convencional hacia la agricultura organica. En el afio 2001
Ilegaban a las 11 000 hectéreas y en el 2007 esta cifra crecio hasta las 62 262, es decir el 600%.
Este dato fue obtenido gracias a la ultima investigacion realizada por Agronegocios y Tecnologia

(AGRYTEC) como veremos a continuacion.
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Figura 3. Incremento de hectéreas de cultivos orgéanicos en Ecuador 2001 — 2007.
Fuente: AGRYTEC

Como se puede observar en la figura 3, en el transcurso de 7 afios se incremento el cultivo de
productos organicos, aumentando 51 262 hectareas dedicadas a ello, esto en relacion al
incremento del consumo de los mismos productos.

En la ciudad de Cuenca, AGROAZUAY se ha enfocado en fomentar y fortalecer la
comercializacion local de las redes de agricultura familiar-campesina. Entre las propuestas para

este proyecto estan las ferias de productores organizados para la comercializacién directa, las
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canastas comunitarias denominadas “canasta azul”, tiendas comunitarias y compras publicas
relacionadas con la adquisicion de este tipo de productos.

La comercializacion de las canastas comunitarias representa un giro al comercio tradicional,
ya que se oferta como un servicio a domicilio de alimentos sanos libres de quimicos y
procesados artesanalmente.

La canasta azul fue un proyecto piloto generado por la Prefectura del Azuay a través de
AGROAZUAY, que pretendia generar informacion sobre los productos agroecoldgicos
comercializados y la demanda de éstos. Actualmente el servicio de la canasta azul esta
suspendido por problemas de logistica pero tiene miras a futuro de ofrecer nuevamente el
servicio.

Gracias a la informacién obtenida con el servicio de la canasta azul de AGROAZUAY, se
determind que los productos saludables de mas comercializacién a nivel local estan:

e Legumbres.
e Granos.
e Tubérculos.
e Frutas.
e Queso o quesillo.
e Yogurt.
e Leche.
e Pollo criollo o de galpon
e Truchas, pescado, entre otros.
El proyecto de canasta azul de AGROAZUAY consistia en que el cliente podia ingresar al

sitio web de la prefectura del Azuay, y realizar sus compras a canasta azul, el cliente podia
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escoger los diferentes productos que se ofertaban, los cuales fueron mencionados anteriormente
y éstos eran entregados a domicilio, la base de compra sin recargo por transporte era 10 dolares
y en promedio una canasta completa con productos agroecoldgicos y artesanales tenia un precio
de 30 ddlares para una familia promedio de 5 miembros.

En cuanto a las ferias de productores organizados para la comercializacion directa impulsadas
por AGROAZUAY vy segun informacion obtenida en la misma institucion, se comercializa un
valor de 42 000 dolares cada fin de semana y el nimero de ferias establecidas estan en aumento.

De acuerdo a la encuesta realizada que se detallara posteriormente en el capitulo 2, se
determind que las personas gastan semanalmente 25 ddélares en la adquisicion de productos
organicos, naturales y artesanales.

Una investigacion realizada por estudiantes de la Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas de la Universidad de Cuenca determind que en el Canton Cuenca las marcas de
mayor participacion a nivel local son la Hortana, La esperanza, Greenlab, Bonanza, Biohuerto
Karintia, Supermaxi. Y dentro del target de hombres y mujeres de 20 a 30 afios en la zona
urbana, se determind que los vegetales organicos de mayor consumo son la lechuga y la
zanahoria. Este tipo de vegetales tienen mayor aceptacion dentro de la alimentacion diaria en el
hogar.

La misma investigacion dice que el consumo de los productos organicos, naturales y
artesanales es mayor en personas de clase media alta debido a su estilo de vida, este segmento
cuida mejor su alimentacion. La practica de deporte en este segmento es mayor por lo que cuidan
su alimentacion buscando productos que mejoren su rendimiento.

La comercializacion electronica de los productos organicos, naturales y artesanales ha tenido

de igual manera una gran acogida, gracias al acceso a la informacion de los productos ofertados.
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Este medio de comercializacién permite brindar mejor servicio a los consumidores que con el

estilo de vida moderno necesitan medios que les permitan optimizar su tiempo disponible.

2.1 Analisis de la demanda.

2.1.1 Demanda actual.
“Se entiende por demanda a la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.”
(Baca Urbina, 2010, pag. 17)

De acuerdo al libro SOSTENIBILIDAD Y DESARROLLO: el valor agregado de la
agricultura organica publicado por la universidad nacional de Colombia, la agricultura
organica ha experimentado un crecimiento continuo desde la década de los 80, momento en el
cual se perfil6 como una alternativa al modelo de produccion de la revolucion verde, llegando
a ocupar actualmente cerca del 2% del &rea destinada a la produccion de alimentos en el
mundo. (Martinez Bernal, Bello Rodriguez, & Castellanos Dominguez, 2012)

Durante las Gltimas décadas, la produccion de alimentos basada en tecnologias limpias, es
decir libres del uso de quimicos y pesticidas, se ha convertido en un mercado altamente
potencial para productores organicos. En este contexto es de suma importancia realizar un
andlisis de la demanda actual para asi posteriormente poder realizar un pronéstico de demanda
del proyecto, que arroje un panorama para la planeacién de la comercializacién de los
productos organicos, naturales y artesanales que se pretende llevar a cabo mediante la
implementacion del almacén,

Para lograrlo, se expone a continuacion el comportamiento del mercado a nivel Mundial.

Segun la pagina web del MAGAP, a nivel mundial existe una demanda de productos que
supera la oferta. Del total de nuestras exportaciones de productos organicos los principales
consumidores son Estados Unidos, y la Union Europea, lo cual conlleva a un constante
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crecimiento de este mercado. Representando los siguientes porcentajes de ventas de productos
organicos:

Tabla 3.
Destino de las exportaciones de productos organicos ecuatorianos.

PAISES PORCENTAJE
Estados Unidos 51%
Unién Europea 45%
Resto del Mundo 4%

Fuente: MAGAP
Elaborado por: Autoras

De acuerdo a la misma fuente, los productos organicos en éstos paises cuentan con un
sobreprecio entre el 15-40%, y los de mayor consumo son las frutas y las hortalizas organicas,
registrando una demanda cada vez superior.

La Camara de Comercio de Cali da a conocer que la agricultura organica es una practica
que cada dia gana més seguidores por los cambios en el estilo de vida.

Desde todo punto de vista, la agricultura organica ofrece grandes ventajas: garantiza
alimentos libres de residuos y otros agentes toxicos, mejora la fertilidad de los suelos y se
proyecta como una de las oportunidades de negocios del futuro, pues la demanda de productos
organicos presenta un constante crecimiento en el mundo entero.

Segun la firma inglesa de Estudios de Mercado Euromonitor Internacional, los paises
europeos, Canada y Estados Unidos importan productos organicos de Latinoamérica. De
acuerdo con la Asociacion de Comercio Organico, las exportaciones a estos paises han
crecido, se realizé un analisis de acuerdo a facturacion comercial de paises vecinos como lo
son Colombia y Peru, el cual sus exportaciones a partir del afio 2010 hacia estos paises

presentan un crecimiento como Se puede observar a continuacion en la tabla 4 y figura 4:
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Tabla 4.
Porcentaje de crecimiento de exportaciones.

3 PERU |COLOMBIA| %CRECIMIENTO
ANO | (millones) | (millones) [ PERO |COLOMBIA
2010 213 10 : :
2011 252 12.4 18.31 24
2012 254 13 0.79 484
2013 2635 195 3.74 50
2014 300 32 1385  64.10
2015 370 46.4 23.33 45
2016 432.9 56 17 20.69

Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria Perd (SUNAT) y Procolombia.
Elaborado por: Autoras

Exportaciones de productos orgéanicos.

Exportaciones de productos organicos en $
4 500
2450 | $432,9
5400 |
5350 g PER()
w $300 (millones)
§ §250 == COLOMBIA
= (millones)
= $200 |
$150
4100
$ 50 iw $56
. R
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Figura 4.Exportaciones de productos organicos.
Fuente: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT) y Procolombia.
Elaborado por: Autoras

Pert en el 2010 facturo 213 millones de dolares aproximadamente debido a sus exportaciones
en productos organicos, alcanzando en el 2016 facturar 432,9 millones de ddlares, en éstos 6
afios presenta un crecimiento del 103,24%, con respecto a Colombia, en sus exportaciones de
productos organicos en el afio 2010 facturé 10 millones de dodlares aproximadamente, alcanzando

en el 2016 facturar 56 millones de dolares aproximadamente, demostrando que en éstos Ultimos
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6 afios también se presentd un crecimiento de sus exportaciones en un 460%, dando a conocer
que en la actualidad hay la aceptabilidad de los productos organicos y que la demanda actual es
creciente ya que cada vez hay mas consumidores que prefieren productos organicos, naturales y

artesanales.

2.3  Segmentacion del mercado.

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos uniformes mas
pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes, la segmentacién de un
mercado se puede hacer de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir en su
comportamiento de compra. (Gémez, 2010)

2.3.1 Analisis de las caracteristicas de segmentacion.
En base al mismo autor, los criterios de segmentacion para definir el mercado meta, son los
siguientes:
e Geogréficas
Se enfoca en la poblacion de la ciudad de Cuenca, especificamente en la zona urbana.
e Demogréficas
Personas que tengan 25 afios en adelante, sin importar el sexo, educacion, religion,
nacionalidad. Se plantea este segmento por el hecho que poseen ingresos considerandose
personas econdmicamente activas y que perciben por lo menos un salario basico unificado de
375 ddlares, ya que éstos podran adquirir los productos ofrecidos.
e Psicograficas.
Estaremos enfocados a personas de clase social media baja, media, media alta, alta, ya que

esto depende de su nivel de sus ingresos.
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De acuerdo al INEC los ingresos estan divididos por quintiles de menor a mayor valor, de
acuerdo a los ingresos se identifica la clase social como pobre, media baja, media, media alta, y

alta, en la siguiente tabla se muestra los valores de los quintiles.

Tabla 5.
Ingresos promedios mensuales, segin quintil de ingreso per cépita.
INGRESOS
QUINTIL CLASIFICACION PROMEDIOS
MENSUALES
1 CLASE POBRE hasta $ 375
2 CLASE MEDIABAJA  $ 375 $ 1.200
3 CLASE MEDIA $ 1200 $ 2.000
4 CLASE MEDIA ALTA $ 2000 $ 7.000
5 CLASE ALTA $ 7.000 enadelante

Fuente: INEC
Elaborado por: Autoras

El Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC) realizé una investigacion en cinco
ciudades del pais donde se determin6 que el 83,3 por ciento de los hogares estan dentro del
grupo con capacidad de acceso a servicios de educacion, posibilidad de consumo y mejores
ingresos. Esta cifra va de acuerdo con lo dictaminado con el Banco Mundial.

Victor Hugo Albéan, presidente del Colegio de Economistas de Pichincha, indico que en la
clase media estan personas que tienen una situacién laboral estable y un ingreso mensual
seguro.

La Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES) informé que en el
Ecuador existe un crecimiento de casi el doble de familias de clase media, pasando del 14 al

27% en la Gltima década.
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2.3.2

La presente investigacion y anélisis ha tomado como segmento de mercado consumidor a

mujeres y hombres de 25 afios en adelante con ingresos 375 dolares 0 mas, en la ciudad de

Segmento meta

Cuenca, basado en los criterios de segmentacion.

De las proyecciones realizadas por el INEC en el afio 2017 se obtuvo que la ciudad de Cuenca

tendré aproximadamente 394 780 habitantes debido a un crecimiento proyectado del 2,51%

anual, a continuacion se detalla los criterios que se tomaron en cuenta para establecer el

segmento meta.

Tabla 6.

Segmento Meta.

Fuente: INEC

SEGMENTO META

Poblacion de Cuenca censo 2010

Promedio de crecimiento anual

Poblacion de Cuenca estimada para el 2017
% poblacion urbana

Poblacién urbana de Cuenca

% de personas mayores de 25 afios
Personas mayores de 25 afos

% de personas que perciben ingresos

Personas mayores de 25 afios que perciben
ingresos

POBLACION TOTAL PARA EL
PROYECTO

331.888
2,51%
394.780
99,41%
392.450
63,91%
250.815
77,24%

193.729

193.729

Elaborado por: Autoras

La poblacion total para el proyecto seran 193 729 personas éstas fueron el objeto de estudio

para el levantamiento de informacién en el presente analisis.

36



2.3.3 Tamaiio de la muestra

El método que se utilizara en este proyecto es la modalidad de muestreo probabilistico que
bésicamente es el procedimiento por el cual se da a cada persona o elemento del universo una
posibilidad igual de ser seleccionado dentro de la muestra, ademas representa la modalidad

mas conocida y que alcanza mayor rigor cientifico. (Gémez, 2010)

Garantiza la igualdad de probabilidades de eleccion de cualquier elemento y la independencia
de seleccidn de cualquier otro. En este procedimiento se extraen al azar un namero determinado
de elementos, ‘n’, del conjunto mayor ‘N’ o poblacion.

En el proceso del muestreo aleatorio se utilizé la formula de calculo del tamafio de la muestra
conociendo la poblacidn, en este caso la poblacién son todos los hombres y mujeres de 25 afios
de edad en adelante de la Ciudad de Cuenca, se utilizd6 un margen de error del 5%, y un nivel de

confianza del 95%.
Formula para el calculo de la muestra.

Zlxp=e g= N
n= S 2
N=F-+EZ<x=p=*g

Fuente: (Baca Urbina, 2010)

Donde:

n = Tamarfio de muestra

Z = Se obtiene de la tabla de probabilidades, para un nivel de confianza de 95% Z=1,96
p = es la variabilidad positiva (0.50)

g = es la variabilidad negativa (0.50)

N = Es el tamafio de la poblacién (193.729 personas)

E = Es la precision o el error (0.05)
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_ 1,96%%0,5% 0,5* 193.729
"~ 193.729 % 0,052 + 1,962 % 0,5 * 0,5

n

n = 384
Después de realizar el célculo de la muestra se determin6 que se deben realizar 384 encuestas

con el fin de obtener informacion relevante que ayude con el desarrollo del proyecto y para el
andlisis acerca del consumo de alimentos orgénicos, naturales y artesanales en el segmento
seleccionado.

2.4 Perfil de los clientes.

“Comprender quiénes son sus clientes, por qué compran, donde compran y con qué
frecuencia lo hacen, puede constituir el conocimiento de marketing mas importante que usted
pueda poseer” (Parmerlee, 1998, pag. 50).

A pesar de tener una clara identificacion de los clientes, es necesario conocer que la
informacion obtenida nunca sera completamente exacta debido al factor de comportamiento
humano. La irracionabilidad del cliente es un aspecto muy importante a considerar ya que ésta es
una variable muy dificil de juzgar y predecir. Para poder llegar a los clientes, es preciso
identificar quiénes seran éstos, para poder definir sus necesidades, aspiraciones y deseos.

Para poder manejar el comportamiento del consumidor es importante entender la cultura en la
que ellos se desenvuelven y los enfoques que tienen para tomar las decisiones de compra. Segun
una investigacion realizada por el diario local “EL TIEMPO”, el comprador cuencano se
aprovisiona en las perchas llenas y con variedad de productos, pero sin detenerse a revisar
aspectos importantes como el registro sanitario, la composicion y fecha de caducidad. En la

mayoria de los casos, lo Gnico que se revisa son los precios.

38



Otra caracteristica de los consumidores determinada en la investigacion es que a pesar de las
diferentes normativas establecidas a los locales de ventas de alimentos para asegurar la calidad,
composicion vy salubridad de éstos, los consumidores tienden a no tomar en cuenta esta
informacion al momento de la compra, ya que si acuden a cierto local es por la confianza que
tienen en este.

En la investigacion también se determind que 70% de los hogares compra alimentos
principalmente los fines de semana, dado que perciben que estos productos son mas frescos en
ese momento. El 30% restante lo compra diariamente. Quienes realizan mayoritariamente la
compra son las madres de familia, 53% de los casos, aunque poco a poco los padres van ganando
representatividad (34%).

Las diferencias en las preferencias del canal utilizado se basan en que los consumidores
premian diferentes caracteristicas del canal a la hora de elegirlo: para el 37% de los
consumidores de alimentos, el precio es el determinante principal de la compra; ademas existe
una alta sensibilidad del consumo ante variaciones en los precios. Los canales de distribucion

mas utilizados para adquirir alimentos son:
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Tabla 7.

Canales de distribucién mas utilizados

ALIMENTOS

LUGAR PORCENTAJE
MERCADO 40%
SUPERMERCADOS 27%
TIENDAS DE BARRIO 16%

BEBIDAS NO ALCOHOLICAS

Fuente: Diario EL TIEMPO.
Elaborado por: Autoras

En cuanto a los productos organicos o agroecoldgicos, los ecuatorianos los consumen por

salud, estilo de vida y conciencia ambiental, como se pudo determinar en el analisis econémico

LUGAR PORCENTAJE
TIENDAS DE BARRIO 44%
SUPERMERCADOS 27%
MERCADOS 13%

que se realiz6 anteriormente.

2.5 Realizacion de las encuestas y analisis de resultados.

Como se menciono anteriormente, se realizé un muestreo aleatorio para realizar las encuestas,

acudiendo a parques, universidades, mercados y ferias agroecoldgicas ubicadas en la ciudad de

Cuenca.

A continuacion se muestran las preguntas realizadas y los resultados de las mismas con su

respectivo analisis.
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1. ;(CONOCE LO QUE ES UN PRODUCTOS ORGANICO, NATURAL Y
ARTESANAL?

Productos Productos
organicos naturales

@ Siconozco
@ Mo conozeo
@ Tengo algo de conocimiento

Figura 5. Conocimiento de los productos.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado

Elaborado por: Autoras

La mayoria de las personas encuestadas afirmaron tener conocimiento sobre que es un
producto organico, natural y artesanal, pero es importante considerar que existe un porcentaje
considerable que no tiene conocimiento de los productos que como empresa deseamos
comercializar. La informacion ayudara a establecer estrategias para llegar a ese mercado,

educando a las personas sobre los beneficios y composicién de los productos a ofrecer.
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2. (A CONSUMIDO ALGUNA VEZ O CONSUMO ALGUNO DE ESTOS

PRODUCTOS?
Minguno i 5.96%

P. Artesanales 73,91%
P. Naturales 35,62%
P. Organicos. 36,50%

Figura 6.Consumo de los productos
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado
Elaborado por: Autoras

De las personas encuestadas, se determind que en su mayoria consumen productos organicos,
estando en segundo lugar los productos naturales y en un menor porcentaje los productos
artesanales. Existio ademas un pequefio nimero de encuestados que no consume ninguno de
éstos tres tipos de productos, dato que se relaciona con el no conocimiento de ellos, establecido

en lafigura 5.

3. ¢SI USTED SUPIERA QUE EL CONSUMO DE ALIMENTOS ORGANICOS,
NATURALES Y ELABORADOS ARTESANALMENTE APORTAN A SU SALUD Y
A UN PRECIO COMPETITIVO, INCREMENTARIA SU CONSUMO?

® =i
® Mo

Figura 7.Disponibilidad de consumo de los productos.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado
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Elaborado por: Autoras

La encuesta realizada indicé que la mayoria de las personas encuestadas estan dispuestas a
adquirir productos organicos, naturales y artesanas al saber que ellos aportan al cuidado de la
salud.

4. ;EN CASO DE CONSUMIR PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES O
ARTESANALES, CON QUE FRECUENCIA LO HACE?

@ Todos los dias

@ Una ez por semana
Cada dos semanas

® Unavez al mes

@ Mas de un mes

Figura 8. Frecuencia del consumo de los productos.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado

Elaborado por: Autoras
Las personas que afirmaron consumir productos organicos, naturales o artesanales, o en su
caso los tres, indicaron en su mayoria que lo hacen diariamente, y como segunda alternativa, una
vez por semana. Es preciso indicar que existen productos que se consumen con frecuencia como

las hortalizas, frutas o leches, pero no son adquiridas en gran cantidad.
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5. (CUANTO DINERO GASTA EN EL CONSUMO DE PRODUCTOS ORGANICOS,
NATURALES O ARTESANALES SEMANALMENTE?

0,80%

12,20%

M Hasta 25 dolares
M Entre 26 y 50 ddlares.
Entre 51y 75 ddlares.

B Mas de 75 délars

Figura 9. Disponibilidad de gasto en los productos.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado
Elaborado por: Autoras

Para esta pregunta se establecieron rangos de gastos de 25,00 dolares. Con el fin de establecer
el posible consumo por persona, o en determinados casos por familia. Como indico la encuesta,
la mayoria de personas que consumen los productos gastan menos de 25 doélares, dato

relacionada con la figura 9 en donde se aprecia que el mayor nimero de encuestados adquieren

los productos diariamente.

6. ¢QUE TIPO DE PRODUCTO ORGANICO, NATURAL O ARTESANAL ESTARIA
DISPUESTO A CONSUMIR?

Cosméticos 7,73
Granos 7,86%
Leche de Soya 9,72%
Alimentos Preparados | d 11,50%

Aceites
Carnes
Miel - Panela

Jabones

Panaderia ,67%

Mermeladas 10,45%

Hortalizas - Frutas

- 15,65%

J

Figura 10. Preferencia de los productos.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado
Elaborado por: Autoras
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Esta pregunta se establecid con el fin de conocer la preferencia de los consumidores por los
diferentes productos organicos, naturales y artesanales. Las personas encuestadas indicaron en su
mayoria que estan dispuestos a consumir: Hortalizas y frutas, alimentos preparados,
mermeladas y conservas y los diferentes tipos de leches como de soya, almendras, etc. La

encuesta indicd que en su mayoria se adquiririan productos de consumo inmediato.

7. .CONOCE ALGUN LUGAR EN DONDE VENDAN SOLO PRODUCTOS
ORGANICOS, NATURALES Y ARTESANALES?

o=
® na

Figura 11. Conocimiento de puntos de venta similar al proyecto.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado

Elaborado por: Autoras

Como proyecto se desea implementar un almacén que venda productos orgéanicos, naturales y
artesanales en un solo lugar, en el cual los clientes encuentren diferente variedad de productos a
un precio competitivo, y debido a que en la ciudad de Cuenca se localizan tiendas o mercados
que venden productos sanos por separado, es decir solo productos organicos, solo productos
naturales o solo productos artesanales. Se establecid esta pregunta con el fin de determinar la
competencia directa para el proyecto, la mayoria de los encuestados indicé que no conocen un
lugar en donde vendan toda la variedad de productos sanos, pero existe un porcentaje que si
conoce, lo que muestra que se debe realizar una investigacién sobre la competencia directa sobre

el proyecto.
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8. ¢EN QUE LUGAR CONSIDERA PERTINENTE ENCONTRAR O ADQUIRIR
PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES Y ARTESANALES?

Tiendas especializadas Whﬁﬁl%
Supermercados | 22,17%
Tiendas de Barrio 15,48%
Mercado 17,41%

Figura 12. Lugar de preferencia para adquirir los productos.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado

Elaborado por: Autoras

Con el fin de determinar el mejor canal de distribucién para los productos, se establecio la
presente pregunta, la cual indicé que la mayoria de las personas encuestadas consideran
pertinente que exista una tienda especializada en productos organicos, naturales y artesanales.

9. ¢(LE GUSTARIA TENER A SU SERVICIO UN ALMACEN QUE OFREZCA

PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES Y ARTESANALES EN UN SOLO
LUGAR?

o=
[ Bl

Figura 13.Aceptacion del almacen de productos organicos, naturales y artesanales.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado

Elaborado por: Autoras
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Como se puede observar en la figura 13, casi en su totalidad, los encuestados afirmaron que

les gustaria tener a su servicio el almacén de los productos saludables.

10. ¢;EN QUE LUGAR HA ADQUIRIDO PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES O

ARTESANALES?
Tabla 8.
Competencia més recurrida
OFERTANTES ENCUESTADOS PORCENTAJE
Mercado Feria Libre 48 12,67%
Ferias agroecologicas 35 9,33%
Mercado 9 de Octubre 20 5,33%
Mercado 10 de Agosto 30 8,00%
Mercado 12 de Abril 20 5,33%
SUPERMAXI 35 9,33%
ITALDELI - Astaray 20 5,33%
Pacha Kuna Mercadillo 15 4,00%
Live Green Superfoods 18 4,67%
La Huerta 10 2,67%
Natural Green Cuenca 8 2,00%
Centro Naturista Vida Nueva 23 6,00%
Natural Vital Biomarket 25 6,67%
LA Botica Verde 5 1,33%
Gran Ort 13 3,33%
Eat Fit 8 2,00%
HoriFrut 8 2,00%
OTRAS 38 10,00%
TOTAL 380 100%

Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado
Elaborado por: Autoras

Al establecer esta pregunta se busco identificar a la competencia directa e indirecta que
presenta el proyecto. Los encuestados indicaron que los principales lugares en los que adquieren
productos organicos, naturales y artesanales son la feria libre, ferias agroecologicas, Supermaxi y

mercado 10 de Agosto principalmente.
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https://www.facebook.com/astarayaji/
https://www.facebook.com/PachaKuna.Mercadillo/
https://www.facebook.com/eltokte/
https://www.facebook.com/La-Huerta-1537364846491249/
https://www.facebook.com/NaturalGreenCuenca/
https://www.facebook.com/CentroNaturistaVidaNueva/
https://www.facebook.com/NaturalVitalBiomarket/

11.EN CUANTO AL INGRESO FAMILIAR, ¢(DENTRO DE QUE RANGO SE
ENCUENTRA UBICADO?

W 0-5375 M 5375-51.200 m$1.200 - $2.000 ™ $2.000 - $7.000 ™ $7.000 0 mas

3% 0%

Figura 14.Porcentaje de ingreso familiar de las personas encuestadas.
Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado

Elaborado por: Autoras

Los rangos establecidos para la clasificacion de los ingresos de las personas encuestadas estan
basados en el rango segun los quintiles establecidos en el Gltimo censo realizado por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos y el segmento meta elegido para este proyecto. La encuesta
reflejo que el mayor nimero de encuestados presenta ingresos familiares entre 375 y 1 200
dolares americanos
2.6 Proyeccién de la demanda.

“El prondstico de la demanda consiste en hacer una estimacion de las futuras ventas ya sea
en unidades fisicas 0 monetarias de uno o varios productos que se va ofertar, para un periodo
de tiempo determinado, el realizar el prondstico de la demanda permitira elaborar

proyecciones o presupuestos” (Baca Urbina, 2010, pag. 17).

48



Los criterios de estimacion de la demanda que se realizo para el proyecto fue por medio del
método de la investigacion de mercados, el cual consiste en pronosticar las ventas a través de una
investigacion o estudio de mercado, como se mostrd anteriormente, se hizo uso de encuestas, en
donde algunas de las preguntas ayudaron a determinar la proyeccion de la demanda.

Otro factor que se tomo en cuenta es el crecimiento poblacional en la ciudad de Cuenca,
ademas se empieza a recibir gente de otras provincias e incluso a nivel internacional, mostrando
un ritmo de crecimiento poblacional de un 2,51% anual (Véase tabla 9) segln el Programa de
Poblacién y Desarrollo Local Sustentable (Pydlos) y el INEC, de la misma fuente se obtuvo que
un 99,41% de la poblacion de la ciudad de Cuenca es zona urbana, y que un 63,91 % de la
poblacion son mayores a 25 afios y que de éstos un 77,24% perciben ingresos, en base a éstos
criterios se establecié la demanda para 5 afios que van desde el 2017 hasta el 2021, debido a que
el INEC realizé el Gltimo censo en el afio 2010, se realizaron las proyecciones de crecimiento

poblacional para los afios ya transcurridos de igual manera con el 2,51%.

Tabla 9.
Proyeccién de la demanda.
Personas Personas Proyeccion
Crecimiento  Poblacion que g |
ANOS poblacional urbana ~ ayoresa 25 perciben ©a
anos : demanda
ingresos
2,51% 99,41% 63,91%  77,24% 0,5%
2017 394.780 392.451 250.815 193730 969
2018 404.689 402.301 257.111 198592 993
2019 414.847 412.399 263.564 203577 1018
2020 425.259 422.750 270.180 208687 1043
2021 435.933 433.361 276.961 213925 1070

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
Elaborado por: Autoras

En la tabla 9 se muestra el crecimiento poblacional con el 2,51% anual para 5 afios desde el

afio 2017 hasta el afio 2021, en base a estos datos se realizo la proyeccion de la demanda con un

49



0,5%, porcentaje que se tratara de abarcar en referencia del competidor méas pequefio (Véase
tabla 8).

La proyeccion de la demanda anual equivale al nimero de personas que consumen alimentos
organicos, naturales y artesanales.

2.7 Andlisis de la oferta.

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes
(productores) estd dispuesto a poner en disposicion del mercado a un precio determinado.”
(Baca Urbina, 2010, pag. 41).

Para comenzar el andlisis de la oferta, es importante establecer el tipo de oferta en el que se
encuentra el proyecto, el andlisis se establece segun el nimero de oferentes. EI mercado de
productos organicos en la ciudad de Cuenca es considerado como un mercado libre en donde la
participacion en el mercado esta determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrece
a los consumidores, por lo tanto no es considerado un monopolio u oligopolio.

PRODUCTOS AGROECOLOGICOS Y NATURALES

Segun informacion obtenida de AGROAZUAY, en la ciudad de Cuenca existen tres
principales asociaciones que comercializan sus productos agroecol6gicos con certificacion de la

misma institucion, estas son:
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Tabla 10.
Asociaciones certificadas por AGROAZUAY.

ASOCIACION NUMERO DE SOCIOS

PUNTOS DE VENTA

APAY 28 SOCIOS

FERIA PUERTAS DEL SOL
BIOCENTRO

FERIA EL CEBOLLAR
FERIA LIBRE

FERIA DE AGROEMPRENDEDORES
DE AGROAZUAY

APRAGRASOL 28 SOCIOS

FERIA DE AGROEMPRENDEDORES
DE AGROAZUAY

AGRICULTURA 30 SOCIOS
SANA

FERIA DE AGROEMPRENDEDORES
DE AGROAZUAY

Fuente: AGROAZUAY.
Elaborado por: Autoras

Las asociaciones descritas anteriormente reciben capacitaciones constantes por

AGROAZUAY para mejor la calidad de sus productos con capacitadores internacionales. Segln

informacion entregada por la institucion, las capacitaciones se realizan una vez al mes y se dan

en los lugares donde los alimentos son cultivados.

El objetivo de AGROAZUAY segun la institucion, es lograr la comercializacion de los

productos agroecoldgicos brindando ayuda a los productores locales, gracias a las capacitaciones

y a la implementacion de las ferias de AGROEMPRENDEDORES, con el esfuerzo de la

institucion las tres asociaciones inscritas tuvieron un notable crecimiento en el Gltimo aflo como

se puede apreciar en la siguiente tabla:
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Tabla 11.
Crecimiento de ventas de las Asociaciones agroecoldgicas pertenecientes a AGROAZUAY.

Asociacion Incremento en Ventas
APAY 63%
APRAGRASOL 100%
AGRICULTURA SANA 50%

Fuente: AGROAZUAY.
Elaborado por: Autoras

Es importante mencionar que APRAGRASOL incremento sus ventas en un 100% debido a
que antes de pertenecer a la institucion, la produccion que realizaban era para autoconsumo y al
participar en las ferias d¢ AGROEMPRENDEDORES comenzaron a comercializar sus
productos. En cuanto a AGRICULTURA SANA, del 50% de su crecimiento en ventas el 35%
pertenece a la comercializacion de hierbas medicinales.

Para el mes de marzo del presente afio, AGROAZUAY planea establecer una nueva feria de
AGROEMPRENDEDORES con 350 puestos disponibles y estara ubicada en la facultad de
Agronomia de la Universidad Catdlica de Cuenca. Segun la institucion las solicitudes para
pertenecer al proyecto de AGROEMPRENDEDORES se han incrementado en un 50% desde el

afio pasado, asi tenemos:

Tabla 12.

Numero de solicitudes por afio para pertenecer al proyecto AGROEMPRENDEDORES.
ANO NUMERO DE SOLICITUDES
2016 400
2017 600

Fuente: AGROAZUAY.
Elaborado por: Autoras.
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PRODUCTOS ARTESANALES.

En cuanto a los productos artesanales, el Dr. Fausto Barrera Presidente de la Junta Provincial
de Defensa del Artesano del Azuay informo que dentro de la institucion existe una clasificacion
especifica para los productores artesanales en cuanto a productos alimenticios, la misma que se
indica a continuacion:

Tabla 13.
Subclasificacion de Productos alimenticios artesanales.
PRODUCTOS ALIMENTICIOS
SUBCLASIFICACION
MATANZA DE GANADO Y PREPARACION, CONSERVACION DE CARNES
ELABORACION DE PRODUCTOS LACTEOS
CONSERVACION DE FRUTAS
PRODUCTOS DE PANADERIA Y PASTELERIA

ELABORACION DE DERIVADOS DE CANA DE AZUCAR
ELABORACION EN CACAO, CHOCOLATES Y ARTICULOS DE
CONFITERIA

ELABORACION DE PRODUCTOS Y ALIMENTOS DIVERSOS (CAFE Y
MIEL)

ELABORACION VINICOLA

BEBIDAS MALTEADAS Y MALTAS

Fuente: Junta Provincial de Defensa del Artesano del Azuay
Elaborado por: Autoras

Actualmente, en la institucion se encuentran registrados 1 123 artesanos que se dedican a la
elaboracion artesanal de los productos mencionados en la tabla 13, los cuales en su mayoria se

dedican a la panaderia como se puede apreciar en la siguiente tabla.
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Tabla 14.
Numero de artesanos calificados que elaboran productos alimenticios.

CLASIFICACION NUMERO DE ARTESANOS

CHEF ARTESANOS 120
MERMELADAS 150
LACTEOS 85
HELADOS 80
PANADERIA 250
PASTELERIA 120
PANELA 30
CONFITERIA 140
CAFE 40
MIEL 75
VINICOLA 30
CERVECERIA 3

Fuente: Junta Provincial de Defensa del Artesano del Azuay
Elaborado por: Autoras.

Es importante mencionar que los Chefs artesanos entran dentro de la clasificacion de
alimentos y su preparacion y quedan registrados junto con los deméas productos alimenticios,
segun informacion entregada por la institucion, en el afio 2016 se dio el mayor crecimiento de
miembros registrados que realizan esta actividad, teniendo mayor crecimiento los chefs
artesanos.

Tabla 15.

Numero de artesanos calificados que elaboran productos alimenticios.
PORCENTAJE DE

CLASIFICACION CRECIMIENTO

CHEFS ARTESANOS 80%
CONFITERIA 50%
PANADERIA 50%

CARNES - MERMELADAS -
LACTEOS - HELADOS -
PANELA - CAFE - MIEL -
VINICOLA - CERVECERIA

Fuente: Junta Provincial de Defensa del Artesano del Azuay
Elaborado por: Autoras

2% - 3%
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Debido al gran incremento de chefs artesanos en la institucion, éstos han establecido el
Gremio de Chefs en la ciudad de Cuenca buscando la independencia de la institucién con el fin
de buscar beneficios netamente de la actividad.

Segun la institucidn, las ferias artesanales en la ciudad de Cuenca se realizan una vez al mes
por 4 dias, de Jueves a Domingo, en diferentes zonas de la ciudad, ademas les facilitan sitios en
la casa de la Mujer ubicado en la zona de San Francisco. A pesar de la ayuda otorgada para que
los artesanos puedan comercializar sus productos, mencionaron que en cuanto a productos
alimenticios, es poca la participacion de éstos en las ferias artesanales debido a la exigencia
municipal sobre salubridad en donde se van a comercializar los productos ya que al ser en un
lugar abierto estos estan expuestos a la contaminacion y bacterias, debido a este inconveniente se
realiz6 una sola feria de productos alimenticios artesanales en el afio 2016.

Para los productos Naturales no se pudo obtener informacion relevante ya que el Ingeniero
Juan Diego Mejia encargado de Planificacion y Control del Sistema de Rentas Internas SRI, supo
informar que no existe una clasificacion definida para la venta de productos naturales en la
ciudad de Cuenca sino que estan registrados dentro de productos varios para el consumo humano
y éstos abarcan una amplia gama de productos dentro de los cuales no se encuentra
especificamente naturales.

2.7.1 Identificacién de la competencia directa e indirecta.

Se observé por medio del trabajo de campo que en la ciudad de Cuenca, gracias a la nueva
tendencia en crecimiento del consumo de productos saludables como los organicos o
agroecoldgicos, naturales y artesanales, se han ido estableciendo proyectos que brindan la
facilidad de adquisicion de éstos productos, pero éstos han sido considerados por el proyecto

como competencia indirecta debido a que ofrecen los productos por separado, es decir, se
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establecieron tiendas de productos solo artesanales o solo de productos organicos, ademas de la
creacion de un servicio online de venta de canastas organicas en donde las hortalizas, frutas y
carnes sobresalen a los demas productos siendo servicios informales y esporadicos.

En la actualidad no existe un lugar en la ciudad de Cuenca en donde se ofrezcan los tres tipos
de productos, y que se caracterice por brindar a los clientes una amplia variedad de productos no
solo alimenticios que cuidan la salud y el medio ambiente. Es por tal motivo que consideramos
que el proyecto no presenta competencia directa.

Gracias a las encuestas realizadas se pudo establecer qué establecimientos se consideran como
nuestra competencia indirecta, pero considerando que éstos funcionan independientemente como
tiendas naturales, tiendas de productos artesanales o tiendas de productos organicos.

A continuacion se detallan los establecimientos comerciales que se consideran como

competencia indirecta:
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Tabla 16.
Establecimientos comerciales de venta de productos Organicos, Naturales y Artesanales.

CLASIFICACION NOMBRE
Ferias Puertas del Sol
BIOCENTRO

Ferias Agroecoldgicas | El Cebollar

Ferias de Agroemprendedores del
Azuay

Pacha Kuna Mercadillo
La Huerta

Live Green Superfoods
Gran Sol

Mercado Feria Libre
Mercado 9 de Octubre
Mercado 10 de Agosto
Mercado 12 de Abril
Centro Naturista Vida Nueva
El Valle

Provinatu

El Manantial

Tiendas Naturistas | Centro Naturista Gopal
Centro Naturistas Agua Viva
Natural Vital Biomarket
La Botica Verde

Gran Ort

SUPERMAXI
ITALDELY — Astaray
Eat Fit

Tiendas Artesanales | HoriFrut
CORALCENTRO
Comisariato Popular
Comisariato Santa Cecilia

Tiendas Orgéanicas

Mercados

Fuente: Encuesta del Estudio de Mercado
Elaborado por: Autoras



Conclusién.

Gracias al estudio de mercado que se desarroll6 para este proyecto se pudo determinar que
a nivel mundial la demanda de productos organicos supera a la oferta de éstos productos, esta
tendencia se ve reflejada en la transicion que ha tenido la agricultura convencional hacia la
agricultura organica en el Ecuador en donde se dio un crecimiento del 600% en el transcurso de

7 anos.

Ademas se determind que el proyecto se enfocard en la zona urbana de la ciudad de
Cuenca, en donde el mercado meta son personas de 25 afios en adelante sin importar su sexo,
pero que perciban un ingreso minimo de un salario basico unificado, es decir, personas que
pertenezcan a la clase media baja, media, media alta y alta, clasificacion establecida por el INEC.

Al realizar el estudio del tamafio de la muestra para el proyecto, el resultado arrojé que las
encuestas a realizar son a 384 personas que cumplian con las caracteristicas antes mencionadas.

Los resultados obtenidos al realizar el total de encuestas fueron.

El conocimiento de productos organicos fue del 61,1%, el de productos naturales fue

del 67,6% vy el de productos artesanales fue del 64,1%.

e Los productos naturales son mas consumidos que los productos organicos y
artesanales.

e EI90,5% de los encuestados estan dispuestos a consumir mas éstos productos al
conocer que son buenos para la salud.

e EIl consumo de los productos organicos, naturales y artesanales se realiza diariamente
y la mayoria de los encuestados (51,1%) gasta hasta 25,00 délares semanalmente en la
adquisicion de éstos. Este dato ayudo a determinar el precio de mercado de una
canasta que contengas los productos organicos, naturales y artesanales.

e Los alimentos de mayor consumo son hortalizas, alimentos preparados, mermelada,

leche de soya y panaderia.

58



e EI73,1% de los encuestados no tiene conocimiento de un servicio similar al proyecto
y el 45,61% considera que este tipo de alimentos debe ser distribuido a través de
tiendas especializadas.

e EI96,7% de las personas encuestadas si desearian tener a su disposicion el servicio de
un almacén que comercialice solo productos organicos, naturales y artesanales en la
ciudad de Cuenca.

e Debido a que los productos naturales son los de mayor consumo, el mercado Feria
Libre es el lugar a donde mas acuden las personas para adquirirlos, siendo un 12,67%
de los encuestados.

e EI 60% de los encuestados percibe un ingreso de entre 375 ddlares y 1 200 ddlares.

Al realizar el anélisis de la oferta se determind que existen 86 agricultores de productos
agroecoldgicos pertenecientes a tres asociaciones debidamente registrados en AGROAZUAY y
que gracias a que cumplen con los requerimientos establecidos por la institucion, reciben el
denominado certificado de confianza. Ademas gracias al andlisis de la oferta se estableci6 que
existen 1 123 artesanos dedicados a la elaboracién de productos alimenticios y que se encuentran
debidamente registrados en la Junta Provincial de Defensa del Artesano del Azuay.

La informacién obtenida ayudd a determinar el nimero de posibles proveedores para el
proyecto, asi como la tendencia del mercado en cuanto al consumo de los productos organicos,
naturales y artesanales. Ademas se pudo conocer el precio de mercado de una canasta que
contenga los tres tipos de productos se sitla en 25 dolares y por otra parte el precio de la canasta

azul, proyecto de AGROAZUAY es de 30 dolares.
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3 CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO.

Introduccion

La informacion que arroja el estudio técnico, sobre caracteristicas y cantidades de recursos
humanos y materiales, constituye la materia prima para el estudio de costos del proyecto. Este
utiliza éstos datos y, mediante investigaciones de los precios determina los costos del
proyecto. (Zufiga Blanco, Montoya Maquin, & Cambronero Esquivel, 2003, pag. 15)

Segun los autores antes mencionados, el estudio técnico ademas debe especificar y detallar la
normativa legal que rige para el proyecto, como son leyes, politicas, procedimientos, requisitos
administrativos y otros aspectos normativos de la actividad en general, puntos que se describiran
en el desarrollo del capitulo.

3.1  Estudio Administrativo, Organizativo y Legal.

3.11 Tamano de la estructura organizativa.

En la practica determinar el tamafio de una nueva organizacion es una tarea limitada por las
relaciones reciprocas que existen entre el tamafio, la demanda, la disponibilidad de las
materias primas, la tecnologia, los equipos y el financiamiento. Todos estos factores
contribuyen a simplificar el proceso de aproximaciones sucesivas y las alternativas de tamafio,
entre las cuales se puede escoger, se reducen a medida que se examinan los factores

condicionantes mencionados. (Baca Urbina, 2010)

Para la implementacion del almacén la estructura organizativa sera establecida de forma
vertical, la cual estd compuesta de 7 personas, el Gerente, un contador, un jefe de ventas, un

chofer, y 3 empleados cuyas funciones se detallan en la tabla 17.
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3.1.2 Tipo de Organizacion y constitucion de la empresa.

Al ser una empresa nueva se analizé diferentes aspectos que la ley exige, para el presente
proyecto, se establecid crear la empresa como una compafiia de responsabilidad limitada.

La Compafiia de Responsabilidad Limitada se encuentra regulada en el pais, en la seccion V
de la Ley de Compaiiias, especificamente, en su Art. 92, define a la Compafiia de
Responsabilidad Limitada como: “es la que se contrae entre dos 0 mas personas, que solamente
responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen
el comercio bajo una razon social o denominacion objetiva, a la que se afiadira, en todo caso, las
palabras "Compafiia Limitada" o su correspondiente abreviatura”. Si se utilizare una
denominacién objetiva serd una que no pueda confundirse con la de una compafiia preexistente.
Los términos comunes y los que sirven para determinar una clase de empresa, como “comercial”,
"industrial", "agricola", "constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e iran acompafiadas de
una expresion peculiar.

Los pasos a seguir para la constitucion de la compafiia son los siguientes:

1. Reservar el nombre de la compafiia en la Superintendencia de Compafiias.

2. Silasuscripcion se realiza con dinero en efectivo (numerario) se tiene que abrir una
“Cuenta de Integracion de Capital” en cualquier banco y si es con especies, se tiene
que sacar un Certificado en el Registro Mercantil de que no se encuentran gravados
dichos bienes. La cuenta de integracion pasa a formar parte de la Escritura como
documento habilitante.

3. Otorgar en cualquier Notaria la escritura de constitucion de la compafiia cuyo borrador

0 minuta deberé ser elaborada previamente por un abogado.
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10.

11.

12.

13.

Presentar a la Superintendencia de Compafiias tres ejemplares de la escritura publica
con una solicitud de aprobacion firmada por el Abogado y la persona autorizada (que
puede ser el mismo abogado).

Si cumple con las disposiciones de Ley se procede a emitir la Resolucién de
Aprobacion y Extracto correspondiente.

Se publica por una sola vez en un diario de mayor circulacion en el domicilio de la
compaiiia el extracto respectivo.

Se margina la resolucion aprobatoria en la Notaria.

Se afilia la compafiia a una de las Camaras de la Produccion. (si la compafiia debe
afiliarse a la Camara de Industrias o Pequefa Industria, Construccion, Agricultura,
Mineria o Acuacultura, la afiliacién es previa al paso No. 4)

Se inscribe la escritura de constitucion en el Registro Mercantil.

Se emiten los nombramientos de administradores y se los inscribe en el Registro
Mercantil.

Remitir a la Superintendencia de Compafiias la siguiente documentacion:
Publicacién por la prensa.

Un ejemplar de la Escritura y la Resolucion ya marginada e inscrita.

Copia del formulario 01-A RUC y 01-B RUC que el SRI emite para el efecto.
Nombramientos de Administradores.

Copia de la afiliacion a la Camara respectiva

La S.C. emite una hoja de Datos Generales, para que el interesado pueda obtener el
RUC enel S.R.I.

La Superintendencia de Compaifiias autoriza la devolucion del capital de la compafiia

depositado en el Banco.
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Para la constitucion de la compafiia se establecio un gasto de constitucion de 1 000 doélares.

3.13 Funciones del personal.

Segun (Mélida, 2012)

El perfil se elabora a partir de un insumo que proporciona la funcion de métodos y
procedimientos, y que consiste en la determinacion de los procesos y procedimientos de
trabajo en que interviene el puesto en cuestion. A partir de ellos, se identifican los
conocimientos y habilidades, las herramientas y la informacion que se requiere en dicha
posicion, las relaciones que se debe establecer con otros puestos o aéreas de la organizacion,
asi como los objetivos y resultados que debe alcanzar.

Como sefiala la autora, la mejor manera de establecer las funciones y crear los perfiles de
un puesto es a partir del analisis detallado de los procesos y procedimientos de trabajo; esto
es, de contar con las descripciones por escrito de que se espera que realice la persona en su
actividad cotidiana, periddica, del tipo de problemas que debe enfrentar y los objetivos que se
espera que se logre, los valores y las politicas organizacionales que le son inherentes. Una
vez que se cuenta con toda esta informacidn, se especifican las habilidades, los conocimientos
y las actitudes que se requieren para el desempefio del puesto.

Es importante establecer el perfil de puestos que permitan realizar un correcto
reclutamiento y seleccion de personal. Las caracteristicas que debe cumplir el personal

establecido se especifica a continuacion:
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Tabla 17.

Perfil de puesto y establecimientos de funciones del personal.

GERENTE/ EMPLEADOR.

PERFIL

Género: Masculino / Femenino

Experiencia: Opcional

FUNCIONES

Planeacion / Planificacion de objetivos y metas en la
empresa.

Formula y propone normas, politicas y procedimientos
para el mejor funcionamiento de las actividades
relacionadas con la administracion y contabilidad de la
organizacion.

Supervisa la formulacion, ejecucion y evaluacién del
presupuesto anual, de conformidad con las
disposiciones legales aplicables.

Elaboracion y control de presupuestos.

Revisar los cheques emitidos por diferentes conceptos,
tales como: pagos a proveedores, pagos de servicios,
aportes, etc.

Apoyar a la organizacion en todas las gestiones legales
y reglamentarias. (asesorias externas fiscales, contables
y/o laborales, etc.).

Control de cuentas por cobrar y cuentas por pagar.
Disefos de estrategias.

Organizacion, conversion de objetivos en actividades
concretas, asignacion de actividades y recursos al
personal.

Establecimiento de mecanismos de coordinacion vy
autoridad.

Control de Ingresos y Egresos con el fin de administrar

el Capital de Trabajo.
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- Fijacion de procedimiento para la toma de decisiones.

- Direccion (Liderazgo/Motivacion).

- Control (Monitoreo de actividades, comparacion de
resultados con las metas propuestas, correccion de
desviaciones entre otras funciones).

- Manejo de portafolio de clientes y proveedores.

- Contacto y convenio con los proveedores (formas de
pago, dias de entrega de los productos, etc.)

- Andlisis de Estados Financieros.

- Asesorar los procesos de gestion de comercializacion

CONTADOR.
PERFIL Género: Masculino / Femenino
Experiencia: Minimo 2 afios
FUNCIONES - Procesar, codificar y contabilizar los diferentes

comprobantes por concepto de activos, pasivos, ingresos y
egresos, mediante el registro numérico de la contabilizacion
de cada una de las operaciones.

- Verificar que las facturas recibidas en el departamento
contengan correctamente los datos fiscales de la empresa
que cumplan con las formalidades requeridas.

- Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través
del sistema computarizado administrativo para mantener
actualizadas las cuentas por pagar.

- Revisar el calculo de las planillas de retencion de Impuesto
sobre la renta del personal emitidas por los empleados, y
realizar los ajustes en caso de no cumplir con las
disposiciones.

- Llevar mensualmente los libros generales de compras y
ventas, mediante el registro de facturas emitidas y recibidas

a fin de realizar la declaracion de IVA.
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- Llevar libros contables (Diario, mayor e inventarios).

- Elaboracién de roles de pago para el recurso humano de la
empresa, y cheques para el pago de proveedores y servicios.

- Realizacion de la relacion de las cuentas por cobrar y por

pagar.

JEFE DE VENTAS Y COORDINADOR

Género: Masculino / Femenino

PERFIL

Experiencia: Atencion al cliente (minimo 1 afio).

- Capacidad para formar y motivar al equipo de personal de
ventas.

- Conocimiento del proceso de compra y venta de los
productos.

- Dotes para la comunicacion.

- Capacidad negociadora.

- Capacidad de organizacion y control.

- Conocimientos administrativos para la elaboracion de
informe ventas, consultas, pedidos y garantias.

- Conocimientos de célculo para preparar y supervisar los

EUNCIONES presupuestos.

- Definir los objetivos de venta que debe alcanzar cada
vendedor individualmente.

- Intervenir en las decisiones de la empresa relacionadas con
la comercializacion de productos y servicios.

- Elaborar presupuestos y tramitar pedidos.

- Resolver los problemas, quejas o consultas que surjan
relacionadas con su departamento, asi como tratar y
mantener buenas relaciones con los clientes.

- Supervisar el proceso de armado de las canastas verdes y su
entrega a domicilio.

- Elaboracion vy distribucion de las rutas de entrega de los




pedidos.
- Recepcion de los productos.
- Capacidad para ocuparse de diferentes actividades.

EMPLEADO 1: VENDEDOR/A

Género: Masculino / Femenino.
PERFIL
Experiencia: Ventas y atencion al cliente.

- Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion
que la empresa preparé para ellos acerca de los
productos y el servicio a domicilio.

- Asesorara los clientes sobre las caracteristicas y
beneficios nutricionales de los productos.

- Cobro a los clientes ya sea efectivo o por medio de
pagos electrénicos y la respectiva elaboracion de
facturas.

- Capacidad para ocuparse de diferentes actividades.

- Retroalimentar a la empresa informando al Jefe de

FUNCIONES Ventas de todo lo que sucede en el mercado, como:
inquietudes de los clientes, requerimientos, quejas,
reclamos, etc.

- Conocimiento preciso de precios y sus modificaciones.

- Recepcion de pedidos de entrega a domicilio.

- Chequear, y ubicar los productos entrantes.

- Consultar stock, tarifas y PVP de productos.

- Mantener el almacén limpio y ordenado.

- Comunicar al Jefe de Ventas sobre los productos que se

encuentran en mal estado o deteriorados.

- Preparacion y entrega a domicilio de las canastas de




productos organicos, naturales y artesanales para la

entrega a domicilio.

EMPLEADO 2: BODEGUERO.

PERFIL

Género: Masculino.

Experiencia: Manejo de inventarios.

FUNCIONES

Recepcidn de los productos para armado de las canastas
Registrar en orden los pedidos del dia.

Armado de las canastas.

Velar por el orden en la bodega, organizando los productos
que se encuentren por cédigo.

Mantener la bodega limpia y ordenada.

Revision y recoleccion de firmas de acuerdo a la entrada y
salida de los productos.

Capacidad para ocuparse de diferentes actividades.

Cierre mensual y revision del inventario conjuntamente con

el Jefe de Ventas.

EMPLEADO 3: REPARTIDOR

PERFIL

Género: Masculino.

Experiencia: Atencion al cliente, y conocimiento direcciones.

FUNCIONES.

Colocar y ordenar las canastas que seran entregadas a
domicilio.

Entrega y cobro de las canastas.

Retroalimentar a la empresa informando al Jefe de Ventas
de todo lo que sucede en el mercado, como: inquietudes de
los clientes, requerimientos, quejas, reclamos, etc.

Informe sobre el cobro de la venta de las canastas a
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domicilio.

- Capacidad para ocuparse de diferentes actividades.

EMPLEADO 4: CHOFER

Género: Masculino.

PERFIL. Experiencia: Conocimiento de direcciones.

Requerimiento de licencia profesional.

- Seguir la hoja de rutas y horarios establecidos por el Jefe de
Ventas.

- Mantener su documentacion personal al dia y portar su
licencia de conducir.

- Conducir cumpliendo con las leyes de transito y siendo
responsable por las infracciones que se imputen a su
persona.

- . Controlar la mantencion periddica del vehiculo y asegurar
su buen funcionamiento, informando al jefe de ventas con

FUNCIONES.

anticipacion las revisiones técnicas y reparaciones
necesarias.

- Mantener el inventario de equipos e insumos del vehiculo.

- Mantener el aseo y cuidado del vehiculo y de su
equipamiento.

- Mantener el vehiculo con combustible e informar sobre el
consumo de este.

- Capacidad para ocuparse de diferentes actividades.

Fuente: Mélida Alfaro Castellanos. Administracién de Personal.

Elaborado por: Las autoras.
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3.1.4 Permisos.

Para el correcto funcionamiento del almacén de venta de productos orgénicos, naturales y
artesanales, es necesaria la obtencion de diferentes permisos para su funcionamiento, la
informacion obtenida en el municipio de Cuenca indica que los permisos necesarios son los
siguientes:

e Patente Municipal:

La patenten municipal otorgada por el Municipio de Cuenca es indispensable para el
funcionamiento del local comercial y requisito principal para obtener los demas permisos
necesarios, 10s requisitos necesario para su obtencion son: Formulario de declaracién de patente
municipal (Debidamente lleno y suscrito por el representante legal), cédula (Original y Copia),
papeleta de Votacién (Original y Copia), escritura protocolizada de constitucion de la persona
juridica (Solo en caso de las empresas nuevas), nombramiento del representante legal (Copia),
clave predial y sacar el permiso de funcionamiento en la Jefatura de Control Sanitario de la
Direccion Provincial de Salud del Azuay (Este documento segun el tipo de negocio). La
obtencion de la patente municipal no tiene costo alguno y después cuando la empresa presente
utilidades el valor a pagar se aplicara a la base imponible de las tarifas establecidas.

e Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos:

Segun el Benemérito Cuerpo de Bomberos de la ciudad de Cuenca, los requisitos para obtener
el permiso de funcionamiento es: Presentar solicitud del permiso del Municipio, copia de factura
de compra de extintores o de recarga a nombre del propietario y realizar una inspeccion por este
departamento de las instalaciones y de seguridades contra incendios del local comercial. El costo
del permiso equivale al 9% de una remuneracion bésica unificada es decir, 33.75 dolares para el

presente afo.
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e Permiso otorgado por la Intendencia General de Policia y Comisaria.

El permiso de funcionamiento otorgado por la presente institucion se debera renovar
anualmente y los requisitos que se exigen cuando se va a obtener el permiso por primera vez, se
renueve o actualice cuando hay cambio de direccion, propietario, etc., son los siguientes: RUC,
Patente municipal, Direccién de Salud, Certificado del Cuerpo de Bomberos y la correspondiente
inspeccion de la intendencia. El costo del permiso es de 19,88 dolares.

En base a los permisos necesarios para el funcionamiento del almacén, se establecié un valor
requerido de 54 dolares.

3.2 Localizacion del almacen.

El objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a determinar el sitio donde se
instalara el almacén.

3.2.1 Macro localizacion.

La macro localizacion para el proyecto sera en el pais de Ecuador, en la provincia del Azuay
en la ciudad de Cuenca ya que se decidié que la empresa de su inicio en dicha ciudad.

3.2.2 Micro localizacion.

Segun Baca Urbina para establecer una localizacion 6ptima en un proyecto se debe aplicar
el método cualitativo por puntos que asigna factores cuantitativos a una serie de factores que
se consideran relevantes (cualitativos) para la localizacion, esto conduce a una comparacion
cuantitativa de diferentes lugares. EI método permitira ponderar factores de preferencia para
poder tomar la decision de en qué lugar ubicar el almacén.

El mismo autor sugiere aplicar el siguiente procedimiento para jerarquizar los factores
cualitativos:

1. Desarrollar una lista de factores relevantes.
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2. Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos deben
sumar 1.00), y el peso asignado dependera exclusivamente del criterio del
investigador.

3. Asignar una escala comun a cada factor (por ejemplo, de 0 a 10) y elegir cualquier
minimo.

4. Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la
calificacion por el peso.

5. Sumar la puntuacién de cada sitio y elegir el de méxima puntuacion.

Para la aplicacion del método se eligid 3 lugares, sector Parque de la Madre, Avenida Don

Bosco (sector Parque Iberia), y Sector Coliseo Jefferson Pérez, debido a la afluencia de personas

a estos tipos de lugares, como deportistas, extranjeros y familias principalmente. Y también por

los factores de arriendo, seguridad, parqueadero, accesibilidad, espacio y sector; a continuacion
en la tabla 16 se desarrolla el método cualitativo por puntos, el cual ayudara a determinar el

mejor lugar para establecer el almacén.

Tabla 18.
Método cualitativo por puntos.
Ubicacién Parque de la Madre | Av. Don Bosco sector | Sector Coliseo (Batan).
FACTORES Pon Calificacion Pon Calificacion Pon Calificacion Pon
Arriendo 0.23 5 0.12 8 0.18 8 0.184
Seguridad 0.18 8 0.14 6 0.11 5 0.09
Parqueadero 0.12 6 0.07 7 0.08 7 0.084
Accesibilidad 0.18 7 0.13 8 0.14 7 0.126
Espacio 0.14 8 0.11 6 0.08 8 0.112
Sector 0.15 10 0.15 7 0.11 8 0.12
Total 1 0.719 0.709 0.716

Fuente: (Baca Urbina, 2010).
Elaborado por: Autoras
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Como resultado se determiné que la mejor opcidn es establecer el almacén en el sector Parque
de la Madre, para que permita una mayor accesibilidad a los clientes y que éstos puedan acudir a
las instalaciones, ademas esta ubicacion es factible ya que esta en una zona de mucho transito,
también se encuentra cerca de establecimientos comerciales y empresas, lo que es 6ptimo para el
negocio. El lugar elegido es un sector por el cual transitan muchos joévenes deportistas que son
parte de los futuros clientes.

A continuacion se muestra la ubicacion del sector elegido anteriormente.

Museo de Historia
de la Medicina osia d -
Colegio Benigno Malo Iglesia de Todos Santos ()
Camara de

Comercio de Cuenca
Puente Roto

> U ©) Buy Cuenca Ecuador
3 Astudl \

g & gm Burger King
Pizza Hut Re Tamariz B W Millenium Plaza
inco de Machala Multicasa Inmobiliaria

Estadio Alejandro
Serrano Aguilar

El Vergel @)

Funcién Judicial
de Azuay

Figura 15.Sector elegido para ubicacion del almacén de productos orgéanicos, naturales y
artesanales. Sector Parque de la Madre

Fuente: Google maps.

3.3 Layout del almaceén.

“Una buena distribucién de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo
aceptables y permite la operacion mas econémica, a la vez que mantiene las condiciones
Optimas de seguridad y bienestar para los trabajadores” (Baca Urbina, 2010, pag. 89).

Para vender los productos se arrendara un local comercial, para asi dar una mejor atencién y
comodidad.
e Ubicacion:

Sector Parque de la madre y Estadio.
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e El precio:
$ 1 000 mensual incluido IVA.
e Detalles:
M2 construccion: 140 mts.
2 plantas.
El siguiente grafico muestra el Layout del almacén de cdmo se proyectaria que sea la primera

y segunda planta del nuevo local.

SEGUNDA PLANTA

- OFICINA.
-BODEGA.

Figura 16.Layout del almacén.

Elaborado por: Autoras

En el anexo 2 se adjunta méas iméagenes detalladas del almacén.
3.4 Inversion en activos fijos.
Se entiende por activo tangible (que se puede tocar) o fijo, a los bienes propiedad de la

empresa, como terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos de transporte,
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herramientas y otros. Se le Ilama fijo porque la empresa no puede desprenderse facilmente de

él sin que ello ocasione problemas a sus actividades productivas (a diferencia del activo

circulante). (Baca Urbina, 2010, pag. 143)

Para el correcto funcionamiento del almacén de venta de productos orgénicos, naturales y

artesanales es preciso establecer correctamente la inversion necesaria en cuanto a activos fijos

para la empresa, a continuacion en la tabla 19, se puede observar la lista de activos que requerira

el almacén segln el tamafio y modelo establecido, asi como la cantidad requerida y el precio de

cada uno segun cotizaciones realizadas.

Tabla 19.
Inversiones en activos fijos.

INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

ARTICULO PRECIO CANTIDAD TOTAL $
Goéndolas metalicas $ 110,00 8 $ 880,00
Goéndolas de madera inc. 3 sillas $ 175,00 3 $ 525,00
Mesa Metalica $ 500,00 1 $ 500,00
Vitrina Refrigerada $ 2.300,00 1 $ 2.300,00
Aire Acondicionado $ 600,00 1 $ 600,00
Muebles para el sistema de facturacion.  $ 100,00 1 $ 100,00
Canastillas de compra $ 9,00 10 $ 90,00
Cubetas de plastico $ 1,00 50 $ 50,00
Sls_tema_de Facturacion (computadora y $ 46000 1 $ 46000
caja registradora)

Kit completo de vigilancia $ 179,00 1 $ 179,00
Equipos de Computacion $ 400,00 3 $ 1.200,00
Escritorios $ 200,00 3 $ 600,00
Teléfono Inaldmbrico $ 78,00 1 $ 78,00
Vehiculo Chevrolet N300 2016 $30.000,00 1 $30.000,00
Imprevistos $ 884,00
TOTAL $38.446,00

Elaborado por: Autoras
Fuente: Gondolas y Perchas S.A.
(www.jaher.com.ec).

(www.gondolasyperchas.ec), Chevrolet (http://mww.chevrolet.com.ec),

JAHER
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Como se puede observar, la inversion en activos fijos necesario para que la empresa se ponga

en marcha es de 38 446,00 dolares. Se consideré establecer 884,00 dblares para imprevistos en

el proyecto como pueden ser en la adquisicion de mas mobiliario o decoracion del almacén.

Una vez establecida la inversion en activos fijos para el proyecto, es preciso establecer una

tabla de depreciacion para éstos.

Las empresas de negocios estan autorizadas, con propositos de informacion fiscal y

financiera, para cobrar sistematicamente una parte de los costos de los activos fijos frente a

los ingresos anuales. Esta distribucion del costo historico a través del tiempo se denomina

depreciacion. (J.Gitman, 2007, pag. 92).

Tabla 20.

Tiempo y porcentaje de depreciacion de los activos fijos.

ACTIVOS FIJOS

DEPRECIACION

ARTICULO Afos % Anual
Gondolas metélicas 10 10%
Goéndolas de madera inc. 3 sillas 10 10%
Mesa Metélica 10 10%
Vitrina Refrigerada 10 10%
Aire Acondicionado 10 10%
Muebles para el sistema de facturacion 10 10%
Cubetas de plastico

Canastillas de compra 10 10%
Si§tema_de Facturacion (computadora y 3 33.33%
caja registradora)

Kit completo de vigilancia 10 10%
Equipos de Computacion 3 33%
Escritorios 10 10%
Teléfono Inalambrico 10 10%
Instalaciones 10 10%
Vehiculo Chevrolet N300 2016 5 20%

Elaborado por: Autoras
Fuente: SRI
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341 Gastos de Instalacion.

“Son todos los gastos que efectua la empresa para acondicionar el local de su negocio, asi
como para darle al mismo cierta comodidad y presentacion”. (Zapata Sanchéz, 2008, pag.
272).

En la siguiente tabla se describiré los gastos que presentara el proyecto para la instalacion y

adecuacion del mismo.

Tabla 21.
Gastos de instalacion
GASTO DE
REQUERIMIENTOS INSTALACION

Trabajo de albafiileria/adecuaciones $ 600
Rétulo/ letrero del almacén $100
Fachada exterior $ 300
Fachada interior $1 000
TOTAL $2 000

Fuente: Zapata Sanchez, 2007
Elaborado por: Autoras.

El gasto total para la instalacién y adecuacién esta limitado por un presupuesto fijo
establecidos por las autoras, viéndose limitadas al valor resultante.

3.4.2 Productos e insumos.

Para la comercializacion de los productos organicos, naturales y artesanales, se cred un
prototipo de “canasta verde”, la cual esta compuesta por los tres tipos de alimentos, esta canasta
se establecio con el fin de realizar posteriormente la proyeccion de la demanda y los ingresos que

éstos generan. Los productos que conforman esta canasta son:
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Tabla 22.
Descripcion y costo de productos de la “canasta verde”.
CANASTA DE PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES Y

ARTESANALES.
- COSTO POR
CLASIFICACION PRODUCTOS PRODUCTO $
Zanahoria 0,30
Remolacha 0,20
Rabano 0,10
Ajo 0,25
Cebollin 0,15
Perejil 0,15
Apio 0,15
PRODUCTOS Acelga 0.15
ORGANICOS Y Lechuga roja 0,10
NATURALES Lechuga reppllo 0,10
Lechuga Italiana 0,10
Col Verde 0,15
Col Morada 0,10
Coliflor 0,25
Brocoli 0,25
Zuquin Cilantro 0,15
Horchatas 0,30
Espinaca 0,20
Nabo 0,20
Frutas. 4,00
Yogurt 2,00
Mermelada 1,00
PRODUCTOS Leche de Soya 1,50
ARTESANALES Café 2,00
Queso 2,00
Pan 0,80
COSTO TOTAL 16,65

Fuente: AGROAZUAY.
Elaborado por: Autoras.

Es importante mencionar que la “canasta verde” fue establecida gracias al estudio de mercado
de la presente investigacion, que demostrd en la pregunta 6 de la encuesta, figura 10, que entre
los productos de mayor consumo fueron las hortalizas, mermeladas, leche de soya, panaderia
entre otros, cabe destacar que el cliente al momento de realizar su pedido podra personalizar su

canasta con los productos disponibles en el almacén.
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Como se puede observar, el costo para la formacion de la “canasta verde” a domicilio es de
16.65 dolares la cual tendré un precio de lanzamiento al publico de 20,00 cobrandose adicional a
este valor 1 dolar por el transporte, siendo asi un precio de venta al publico final de 21d6lares.

El margen de utilidad de la venta de la canasta sin el transporte establecido por el proyecto es
de un 20,12%, del cual en lo posterior se determinara su nivel de rentabilidad.

Es importante mencionar que el precio para los clientes de 1 délar por entrega a domicilio es
establecido por el proyecto, y cuyo costo real para el almacén se especificara posteriormente en
el anélisis de costos y gatos.

Adicional a los productos que se comercializaran en la “canasta verde”, el almacén pondré a
disposicion del consumidor varios productos de origen artesanal como leche de almendra, miel
de abeja, granola, aceite de soya, panela, vino, cerveza, carne de soya, quinua, granos, confiteria,
chocolate, jabones, shampoos, salsas y aderezos, tés naturales, endulzantes naturales, entre otros.
3.5  Modelo de gestion.

Seguin Alvaro Martinez, ex Vocal de la Comision de Calidad del Colegio de Ingenieros
Industriales en Madrid, en su articulo cientifico “Desarrollo y Definicion de un Modelo de
Gestion como paso previo para la innovacion empresarial”, se requiere un nuevo enfoque en
la planificacion y gestidn estratégica de la capacidad de una empresa, para crear productos o
servicios innovadores y de valor afiadido para sus clientes y para las partes interesadas. Se
debe aclarar cuales son los objetivos, alcance y qué recursos se necesitan para llevar a cabo
este tipo de innovacion.

Es importante para el proyecto, que el modelo de gestion empresarial a utilizar brinde una
ventaja competitiva contra la competencia y que garantice la fidelizacion de los proveedores

gracias a la gestion aplicada.
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PROVEEDORES:

Los productores y artesanos debidamente certificados forman parte del éxito del negocio, son
un punto clave de fuente de informacion sobre el origen de los productos.

Politicas de compra:

e Los proveedores de productos organicos y naturales deberan presentar el certificado de
confianza otorgado por AGROAZUAY.

e Los proveedores de productos artesanales deberan estar registrados en la Junta
Provincial de defensa del Artesano del Azuay.

e Los proveedores locales tendran prioridad en cuanto a la adquisicion de los productos.

e Para la adquisicion de los productos organicos (agroecoldgicos), y naturales se
realizaran acuerdos con los proveedores para gque estos entreguen en el almacén y en
caso de ser necesario se acudird a las ferias de Agroemprendedores o lugares
establecidos.

e Para la adquisicion de los productos artesanales, la recepcion de los productos se
realizara en el almacén y se establecerian acuerdos para recibir ciertos productos en
consignacion.

Politicas de pago.

e El pago a los artesanos y agricultores que conforman la red de Agroemprendedores del

Azuay se realizara al contado luego de la adquisicion de los productos.
CLIENTES:
Se enfocara en consumidores que buscan cuidar su salud y la de sus seres queridos

modificando su estilo de vida en cuanto a los productos que consumen.
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En el almacén orgéanico se pretende establecer una relacion personal con el consumidor para
poder indicar las propiedades y beneficios que tienen los productos, ademas para las personas
que tengan mayor conocimiento se establecera un “auto-servicio” en donde ellos formaran su
canasta orgénica segun sus necesidades.

Politicas de cobro:

e Gracias a la evolucion de las tecnologias de informacion y comunicacion, se creara
una relacion a través del comercio electronico, en donde se establecera un sistema de
pagos electronicos en la venta de los productos, se utilizara el servicio pago por medio
de tarjetas de crédito y débito, payphone, entre otros, de igual manera se realizara el
cobro en efectivo, y éste se realizara inmediatamente luego de realizar la venta. El
cobro por medio de cheques no sera aceptado, por seguridad y tiempo que toma en
hacerlo efectivo.

Canal de comunicacion:

Para comunicar al mercado sobre la oferta que se propone, se hara uso de las redes sociales
que permitira llegar al mercado local y nacional, lo que facilitara la expansion del servicio en el
futuro. La comunicacién directa con los posibles consumidores se dard en las zonas deportivas
en la ciudad repartiendo volantes y muestras de los productos que se ofreceran. Ademas es
preciso acudir a zonas de recurrencia de veganos, como restaurantes, cafeterias y contactar con

grupos formados en redes sociales ya que son altos consumidores de este tipo de productos.

Canal de distribucion:
La microempresa requerira de una furgoneta que permita adquirir los productos desde las
ferias de Agroemprendedores cuando sea necesario en la ciudad de Cuenca, ademas ésta

permitira distribuir las canastas con los productos a domicilio.
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RECURSO HUMANO:

Politicas de contratacién:

e El personal contratado debera cumplir con las especificaciones establecidas por la

empresa seglin su cargo.

e Los empleados seleccionados cursaran un tiempo de prueba de 90 dias laborables

como se encuentra establecido en el codigo de trabajo art. 15, luego de los cuales se

establecera un contrato anual para el cumplimiento de sus funciones.

e Los vendedores recibirdn capacitaciones sobre las caracteristicas, origen y beneficios

de cada uno de los productos.

e El contrato sera de jornada de trabajo ordinaria, de lunes a viernes de 8 horas diarias,

tendran que trabajar horas suplementarias y horas extraordinarias en caso gque sea
necesario, su remuneracion y beneficios sociales sera de acuerdo a lo establecido por

la ley.

e El almacén atendera a los clientes de lunes a sabado de 8 am —2 pm; 3pm — 6 pm.

e Larecepcion de pedidos de las canastas verdes sera de lunes a sabado de 8 am — 2 pm;

3pm — 6 pm y los domingos de 8 am — 1 pm; 2 pm — 5 pm.

e Los horarios de trabajo de acuerdo a los cargos se describiran a continuacion:

Tabla 23.
Descripcion del horario de trabajo.

GERENTE JEFE DE VENTAS CONTADOR VENDEDOR BODEGUERO REPARTIDOR CHOFER

Lunes
Martes
Miércokes
Jueves
Viernes
Sabado
Domingo

8:00-13:00;15:00-18:00 --------smmmmmmenenans 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-14:00;15:00-18:00 -----------==nmmmemnav 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00- 13:00;15:00-18:00
8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-14:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 --------mmmmmeremmav
8:00-13:00:15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-14:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00
8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-14:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 ----------==-==mnsxmmoo 8:00-13:00;15:00-18:00
8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-14:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00
-------------------------- 8:00-13:00;15:00-18:00 ----------=-------------- 8:00-14:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00 8:00-13:00;15:00-18:00
-------------------------- 8:00-13:00;14:00-17:00 8:00-13:00;14:00-17:00 8:00-13:00;14:00-17:00 8:00-13:00;14:00-17:00

Total Horas

40H. 48H. 40H. 45H. 48H. 48 H. 48 H.
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Elaborado por: Autoras
Politicas de remuneracion:

e El pago a los empleados se realizard mensualmente en una cuenta bancaria, segun
salario establecido en el contrato y politicas establecidas en el cddigo laboral.

e Los trabajadores de la empresa, recibiran los beneficios sociales que por ley
corresponden como afiliacion a la seguridad social, pago por horas extras y
suplementarias segun el caso, pago de décimo tercer y décimo cuarto sueldo,
vacaciones anuales, pago de utilidades entre otros.

e De acuerdo al Art. 308 del Codigo de Trabajo el Gerente-Empleador tiene derecho a
percibir los beneficios laborales.

e A continuacion se detalla el rol de pagos mensual y anual respectivamente con sus

beneficios sociales para el personal del almacén.

Tabla 24.
Rol de pagos mensual del personal.
DESCUENTO
#HORAS TRABAJADAS SUELDO | SUELDO | ¢ e IESS LiQUIDO A
SUELDO | HORAS HORAS
CARGO MENSUAL | SUPLEME | ExTRAORDI | MENSUAL | APORTE | PAGAR
NORMAL |SUPLEMEN| EXTRAOR NTARIAS | NARIAs | TOTAL | PERSONAL | MENSUAL
TARIAS | DINARIAS 9,45%
GERENTE/EMPL
EADOR 160 0 0 $ 800,00| $ $ $ 800,00 $ 7560 $ 724,40
CONTADOR 160 0 0 $ 50000  $ $ $ 500,00 $ 4725|$ 452,75
JEFE DE VENTAS 128 0 64 $ 500,00 ($ $ 200,00 $ 700,00 $ 66,15| $ 633,85
VENDEDOR 160 20 36 $ 37500 $ 4688[$ 11250 $ 534,38|$ 50,50] $ 483,88
BODEGUERO 128 0 64 $ 37500 % - s 20000]$ 57500($ 54,34| $ 520,66
REPARTIDOR 128 0 64 $ 37500 % $  20000|$ 57500($ 54,34] $ 520,66
CHOFER 128 0 64 $ 37500 % - [$  20000[$ 57500]s 54,34] $ 520,66
TOTAL 992 20 292 [$ 330000|$ 4688[$  91250]$ 4.25938[$  40251]$ 3.856,86

Fuente: Codigo del trabajo
Elaborado por: Autoras

Para el calculo del pago a los empleados del almacén establecido en los horarios, tabla 23, se
tomo en cuenta las horas trabajadas a la semana multiplicado por 4 que son las semanas al mes,

dando como resultado el nimero de horas trabajadas, asi pues el gerente y contador trabajan 8
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horas diarias 5 dias a la semana, resultando 160 horas mensuales. El jefe de ventas, trabajara de

martes a viernes horas normales de trabajo, resultando 128 horas mensuales (8 h x 4 dias x 4

semanas), ademas trabajara sdbado y domingo que son considerados horas extraordinarias,

siendo estas un total al mes de 64 h (8 h x 2 dias x 4 semanas); el mismo calculo se aplico para

el bodeguero, repartidor y chofer, en cuanto al vendedor este trabajara de lunes a viernes

adicionalmente a las horas normales de trabajo 1 hora suplementaria, es decir al mes 20 horas (1

hora x 5 dias x 4 semanas), y los sdbados con horas extraordinarias. De acuerdo al codigo de

trabajo las horas suplementarias tienen un recargo del 50% y las extraordinarias un recargo del

100% lo cual se aplico sobre el costo de la hora normal que es de $ 1, 56 ($ 375 Sueldo / 240

horas); ademas por ley se le descontara el aporte personal al IESS del 9,45% del sueldo, y la

empresa pagara el aporte patronal del 11,15%.

Tabla 25.
Beneficios sociales mensuales.
SUELDO AP. TOTAL
CARGO TOTAL XI11 SUELDO| XIV SUELDO | VACACIONES PATRONAL | APORTE AL REZES?/Z)?;O/ M-II-EiI;/l_\J;L
MENSUAL 11.15% IESS 9970
GERENTE/EMP
LEADOR $ 724,40 $ 60,37 | $ 31,25 $ 30,18 | $ 80,77 $ 805,17 | $ 60,34 [ $ 262,91
CONTADOR | $ 452,75 $ 37,73 $ 31,25|$ 18,86 | $ 50,48 | $ 503,23 | $ 37,71 $ 176,04
JEFEDE |¢  g33g5|s 528208 31,25 | $ 26,41 | $ 70678 704528 5280 |$  233.96
VENTAS
VENDEDOR | $ 483,88 | $ 40,32 | $ 31,25 | $ 20,16 | $ 53,95 | $ 537,83 ($ 40,311 $ 185,99
BODEGUERO | $ 520,66 | $ 4339 | $ 31,25 | $ 2169 | $ 58,05 | $ 578,72 | $ 4337 $ 197,76
REPARTIDOR | $ 520,66 | $ 4339 $ 31,25 | $ 2169 | $ 58,05 | $ 578,72 [ $ 43371 $ 197,76
CHOFER $ 520,66 | $ 43,39 | $ 31,25 | $ 2169 $ 58,05 | $ 578,72 $ 43371 $ 197,76
TOTAL $ 3.856,86 (% 32141 (% 218,75 $ 160,70 | $ 430,04 | $ 4.286,90 | $ 321,28 |$ 1.452,18

Fuente: Cadigo del trabajo
Elaborado por: Autoras

En la tabla 25, los beneficios sociales se calcularon de acuerdo a lo exigido por el codigo de

trabajo, la empresa tendra que calcular mensualmente el XII1 sueldo, que es el dinero total

mensual recibido por el trabajador dividido para 12, XIV sueldo que es el sueldo basico dividido

para 12, aporte patronal que es el 11,15% del sueldo total mensual, aporte total al IEES que es la
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suma del aporte personal y patronal, y la provision del fondo de reserva que es el 8,33%, y
vacaciones que se la realizé en el primer afio, ya que los trabajadores tendré derecho de este

cuando cumplan un afo en la empresa.

Tabla 26.
Beneficios sociales por afio.
AP. TOTAL | FONDO DE
SUELDO X1 XIV TOTAL
CARGO VACACIONES | PATRONAL | APORTEAL | RESERVA
TOTAL ANUAL| SUELDO | SUELDO 1115% IESS 8.33% ANUAL
GERENTE/EMPL [ ¢ 8.692.80
EADOR YOl 72440|$ 375,00 $ 362,20|$  1.070,40|$  1.977,60|$ 319,68 |$ 2.851,68
CONTADOR | § 5.43300(¢  452,75|$ 375,00|$ 226,38 | $ 669,00 |$  1.236,00 | $ 199,80 |$ 1.922,93
JEFE DE VENTAS| $ 7606201 ¢  63385|$ 37500($ 316,93 | $ 936,60 |$ 1.730,40 | $ 279,72 |$ 2.542,10
VENDEDOR | $ 5.80652|¢  48388|$ 37500(% 241,94 | $ 71499|$  1.32098]$ 21354 [$  2.029,34
BODEGUERO | $ 6.24795|$¢ 52066|$ 37500(% 260,33 | $ 769,35 |$  1.42140($ 22077[$ 215511
REPARTIDOR | $ 6.247,95|$ 520,66 |$ 37500($ 260,33 | $ 769,35 |$  1.421,40($ 22077]$ 215511
CHOFER $ 6.24795|$¢ 52066|$ 37500(% 260,33 | $ 769,35 |$  1.42140[$ 22977]$ 215511
TOTAL $  46.28237|$ 3.856,86|$ 2.625,00| $ 1.92843|$ 5699,04 |$ 1052918 [$ 1.702,05|$ 15.811,39

Fuente: Cadigo del trabajo
Elaborado por: Autoras

Es importante mencionar que el modelo de rol de pagos asi como el de los beneficios sociales
de los trabajadores representan el primer afio de trabajo, y posteriormente para los siguientes
afos proyectados, éstos valores se veran incrementados en el mismo porcentaje de inflacion
proyectados para el pais y cuyos valores podremos apreciar en el capitulo 4 que corresponde al
estudio de factibilidad econémico y financiero del proyecto.

3.6 Presupuesto de inversion, costos y gastos.

El establecimiento del plan de inversion y costos para el proyecto, es necesario para poner en
marcha el mismo, en la inversidn se presupuestd activos fijos y capital de trabajo, de igual
manera se presupuesto los costos y gastos de permisos de funcionamiento, de instalacion y de
constitucion del almacén, los valores establecidos son un punto clave para determinar si el
proyecto sera factible o no. En la siguiente tabla se especificaran los valores del presupuesto de

inversion y costo para poner en marcha el proyecto.
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Tabla 27.
Presupuestos de inversion, costos y gastos del proyecto.

PRESUPUESTO DE INVERSION

Inversion en activos fijos $ 38 446
Capital de trabajo $ 4000
TOTAL $ 42 446
PRESUPUESTOS DE COSTOS Y
GASTOS
Permisos de funcionamiento  $ 54,00
Costos de instalacion $2000
Gastos de Constitucion $ 1000
TOTAL $ 3054
ITSINETIN sasson

Elaborado por: Autoras

EL total del presupuesto de inversion, costos y gastos para poner en marcha el proyecto es de

45 500 dolares, para financiarlo se realizard un préstamo bancario de 25 000 dolares a una
entidad financiera. Y se realizara un aporte de 20 500 d6lares por parte de los socios.

Los gasto de arriendo y costo de mano de obra se incluiran al realizar el estudio de
factibilidad econémico y financiero del proyecto en el que se proyectara para los siguientes 5
afios.

Dentro de la inversion inicial del proyecto se considera el capital de trabajo, cuyo valor se

analizara y sera esclarecido en el Estudio de Factibilidad Econdmico y Financiero del proyecto.
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Conclusién.

El estudio técnico permitio conocer las caracteristicas y cantidades de los recursos humanos,
materiales y financieros necesarios para poner en marcha el proyecto. Se determino el tipo de
organizacion, siendo una compafiia de responsabilidad limitada, se especificé de igual manera
los diferentes permisos obligatorios exigidos para el funcionamiento del almacén.

La localizacion elegida para el proyecto es en la ciudad de Cuenca en el sector Parque de la
Madre, lugar elegido gracias a la realizacion del método cualitativo por puntos, establecido por el
autor Gabriel Baca Urbina en su libro Evaluacion de Proyectos.

Gracias a la eleccion del Layout del almacén se pudo fijar la inversion necesaria en activos
fijos, la cual arrojo un valor de 38 446 dolares; asi mismo, el gasto de instalacién necesario fue
de 2 000 ddlares

Al determinar los productos a vender que conforman la denominada por el proyecto “canasta
verde”, se establecio un costo de adquisicion de los productos de 16,65 dolares, la cual sera
vendida en un precio de introduccion al mercado de 21,00 délares incluido con la entrega a
domicilio.

En el modelo de gestion se establecieron las politicas de compra y pago hacia los
proveedores, asi como las politicas de venta de los productos. Ademas se establecié el niUmero y
horario de trabajadores necesarios, entre los cuales se contara con un gerente-empleador,

contador, jefe de ventas, 3 empleados y un chofer.
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4 CAPITULO 4: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ECONOMICO Y FINANCIERO
DEL PROYECTO.

Introduccion

Baca Urbina en su libro elaboracién de proyectos, indica que el objetivo del Estudio
Econdmico es ordenar y sistematizar la informacidn de caracter monetario que proporcionan las
etapas anteriores y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacion
economica.

En el capitulo anterior se determiné cual es el monto de los recursos econdmicos necesarios
para la realizacién del proyecto, la informacidn obtenida servira como base para calcular el
monto de las depreciaciones y amortizaciones anuales, ademas se analiza la rentabilidad del
almacén mediante una proyeccion de ventas a partir de las cuales se realiza el flujo de caja,
estado de resultados, balance general y capital de trabajo, que servirdn como base para realizar
la evaluacion econémica financiera del proyecto posteriormente.

4.1  Proyeccion de Ventas.

Para determinar las ventas del proyecto es importante conocer el precio del producto en el
mercado, como se determino en el Estudio Técnico del proyecto el precio de introduccion para la
canasta verde a domicilio es de 21,00 ddlares el cual sera afectado progresivamente por los
porcentajes de inflacion proyectados para el pais, de igual manera se estima que los clientes
acudiran a realizar compras en el almacén con un consumo similar de $ 20, 00.

La siguiente tabla presenta los porcentajes de inflacion para los siguientes 5 afios, tomados
como base desde el afio 2017 al 2021 establecidos por el Banco Central del Ecuador y la
alteracion en los precios al consumidor de la canasta verde a domicilio y la venta de los

productos en el almacén segun su aplicacion.
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Tabla 28.
Porcentajes de inflacion para los precios al consumidor de las canastas verdes.

& PORCENTAJE DE PRECIO DE LA CONSUMO EN
ANO INFLACION CANASTA EL ALMACEN
POR PERSONA

2017 3,49% $ 21,00 $ 20,00
2018 3,35% $ 21,70 $ 20,67
2019 3,10% $ 22,38 $ 21,31
2020 3,30% $ 23,11 $ 22,01
2021 3,24% $ 23,86 $ 22,73

Elaborado por: Autoras.
Fuente: Banco Central de Ecuador.

Una vez establecido el precio de la canasta verde y el consumo por persona en el almacén
para los 5 afios, se puede conocer la proyeccion de las ventas, para ello, se utilizo la informacion
obtenida en la tabla 9, el total de canastas a vender por afio equivale a la proyeccion de la
demanda anual multiplicado por 12, ya que se estima vender por lo menos una vez al mes una
canasta a cada cliente ya que los productos que se ofrecen no son estacionales y al ser alimentos
estos son regulares por lo que permite hacer la siguiente proyeccion que se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 29.
NUmero de canastas a vender segln la proyeccion de la Demanda
Canastas a
ANO Proyeccion de la  vender por
Demanda ano

Afio 1 969 11624
Afio 2 993 11916
Afio 3 1018 12215
Afo 4 1043 12521
Afio 5 1070 12835

Elaborado por: Las Autoras

De acuerdo a lo analizado anteriormente en la tabla 9 se busca tener una cuota de mercado del
0,5 % del segmento meta, valor establecido por nuestra capacidad instalada y porque se tratara

de abarcar en referencia al competidor mas pequefio que tiene el 1,33% de la demanda, es por
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ello que en la tabla 29 se muestra para los 5 afios el total de canastas a vender a domicilio por
afio.

Ademas se realizaran ventas de los productos en el almacén, de acuerdo a la encuesta
realizada, figura 8, un 28,4% de las personas consumen los productos orgénicos, naturales y

artesanales una vez por semana por lo cual se estimo que acudirdn al almacén con esta

frecuencia.

Tabla 30.

Namero de veces que los clientes acudiran a comprar en el almaceén.

N Proyeccién 28,4% de la # de veces que
ANO de la proyeccion de la acudiran al almacén
demanda demanda en el afio

2017 969 275 13205
2018 993 282 13536
2019 1018 289 13876
2020 1043 296 14224
2021 1070 304 14581

Elaborado por: Autoras

La proyeccion de la demanda representa el 0,5 % del segmento meta que compran canastas a

domicilio, del cual se calculé el 28,4% que son las personas que ademas consumiran una vez a

la

semana en el almacén, el nimero de veces que acudiran en el afio 2017 se obtuvo de multiplicar

las 275 personas por las 4 semanas y por 12 meses, y asi en los afios siguientes para obtener la
proyeccion de las ventas en el almacén.

Una vez establecido el nimero de canastas verdes a vender a domicilio y la venta de
productos en el almacén, se puede proyectar el total de ventas como se puede observar en las

siguientes tablas:
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Tabla 31.

Proyeccidn de ventas anuales de las canastas a domicilio.

Precio de una canasta

ARoS # Canastas a vender . . Total ventas
verde con inflacién

1 11624 $ 21,00 $ 244.099,47

2 11916 $ 21,70 $ 258.608,95

3 12215 3 22,38 $ 273.318,14

4 12521 $ 23,11 % 289.424,31

5 12835 $ 23,86 $ 306.301,58

Elaborado por: Autoras

Tabla 32.

Proyeccidn de ventas anuales de productos en el almacén.

# de veces que

Gasto realizado en

ANO acudiran al almacén ) Total Ventas
- el almacén
en el ano
2017 13205 $ 20,00 $ 264.092,38
2018 13536 $ 20,67 $ 279.790,26
2019 13876 $ 21,31 $ 295.704,20
2020 14224 $ 22,01 $ 313.129,54
2021 14581 $ 22,73 $ 331.389,14

Elaborado por: Las Autoras

4.2 Ingresos del Proyecto.

Una vez establecidas las ventas de las canastas con entrega a domicilio y los productos dentro

del almacén, y aplicando el precio de éstos con los porcentajes de inflacion, se pudo conocer los

ingresos del proyecto. A continuacion se detallan el total de ingresos obtenidos.
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Tabla 33.

Total de ingresos del proyecto.

VENTAS DE LAS

VENTAS DE LOS

ANOS CANASTAS A PRODUCTOSEN TOTAL INGRESOS
DOMICILIO EL ALMACEN
Afio 1 $ 244.09947 $ 264.092,38 $ 508.191,86
Afio 2 $ 258.608,95 $ 279.790,26 $ 538.399,21
Ao 3 $ 273.318,14 $ 295.704,20 $ 569.022,34
Afio 4 $ 28942431 $ 313.12954 $ 602.553,86
Afio 5 $ 306.301,58 $ 331.389,14 $ 637.690,73
TOTAL $ 1.371.752,47 $ 1.484.105,53 $ 2.855.857,99

Elaborado por: Autoras.

Se establecid el total de ingresos del proyecto a la suma del ingreso obtenido por la venta de
las canastas verdes a domicilio y la venta de los productos que se ofreceran en el almacén.
4.3  Fuentes de Financiamiento.

Una empresa esté financiada cuando ha pedido capital en préstamo para cubrir cualquiera
de sus necesidades econdmicas. Si la empresa logra conseguir dinero barato en sus
operaciones, es posible demostrar que esto le ayudara a elevar considerablemente el
rendimiento sobre su inversion. (Baca Urbina, 2010, pag. 153)

Para poder financiar el proyecto, se tomd la decision de acceder a dos fuentes de
financiamiento, una de ellas es la banca privada y la segunda mediante el aporte de los dos socios
del proyecto.

Como se presenta en la tabla 27 del presupuesto de inversion, costos y gastos del proyecto, el
valor a financiar es de 45 500,00 dolares el cual sera cubierto en un 55% mediante préstamo

bancario, y en un 45% de aporte de socios.
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Tabla 34.
Fuentes de financiamiento del proyecto.

FUENTES DE VALOR PORCENTAJE DE
FINANCIAMIENTO FINANCIAMIENTO
Préstamo Bancario $ 25 000,00 55%
Aporte de Socios $ 20 500,00 45%
TOTAL $ 45 500,00 100%

Elaborado por: Autoras

Para el crédito bancario se eligié a Banco del Austro S.A., debido a que presentd una baja tasa
de interés conveniente para el proyecto, ademas el monto méximo que otorga la institucién para
este tipo de proyectos es de 25 000 dolares. La informacidn entregada por la entidad bancaria se

muestra a continuacion:

Tabla 35.
Desglose de pago de crédito bancario para 5 afios.
DESCRIPCION VALORES

Tasa de interés efectiva 11,83%
Interés $ 7.919,57
Monto liquido $ 25.000,00
Total: $ 32.919,57
Cuota mensual estimada $ 548,66
Costos y Gastos $ -
Seguro de desgravamen $ 449,91
Contribucién SOLCA $ 125,00

Fuente: Banco del Austro S.A.
Elaborado por: Autoras

La informacidn descrita en la tabla 35 equivale a un crédito bancario de 5 afios, el cual es el
tiempo maximo otorgado por la entidad para un crédito comercial.
4.4  Amortizacion del Crédito Bancario.

La tabla de amortizacion otorgada por el Banco del Austro S.A. se presenta mensualmente, es
decir, equivalente a 60 meses, la cual presenta toda la informacién en cuanto al pago de capital e

interés mensual, el valor de la cuota a pagar y el saldo de capital del crédito bancario. Los
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valores establecidos para los 60 meses se muestran en el anexo 1 y fueron obtenidos durante la
realizacion de este capitulo de la pagina web del Banco del Austro S.A.
http://www2.bancodelaustro.com/simulador/#/. En la siguiente tabla se presentan éstos valores

de manera anual, valores que se deben pagar durante los 5 afios proyectados.

Tabla 36.
Amortizacion de crédito bancario del Banco del Austro S.A.
Valor
No. de pago  No. De Meses Capital Interés Cuota Saldo Capital
1 12 $ 393576 $ 2.648,15 $ 6.583,92 $ 21.064,24
2 12 $ 4.408,17 $ 2.175,74 $ 6.583,92 $ 16.656,07
3 12 $ 493348 $ 1.650,43 $ 6.583,92 $ 11.722,59
4 12 $ 552945 $ 1.054,47 $ 6.58392 $ 6.193,14
5 12 $6.19314 $ 390,78 $ 6.58392 $ -

Fuente: Banco del Austro S.A.
Elaborado por: Las Autoras

4.5 Analisis de Depreciaciones.

“Cualquier empresa que esté en funcionamiento, para hacer los cargos de depreciacion y

amortizacion correspondientes, debera basarse en la ley tributaria” (Baca Urbina, 2010, pag.

144).

De acuerdo al Servicio de Rentas Internas (SRI) la depreciacion de los activos fijos se realizd

de acuerdo a la naturaleza de los bienes, y a la duracion de su vida dtil.
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Tabla 37.

Depreciacion anual de Activos Fijos.

DEPRECIACION ANUAL DE ACTIVOS FIJOS

ARTICULO TOTAL $ Afios % Anual ANO1  ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Gondolas metalicas $ 880,00 10 10% $ 8800 $ 8800 $ 8800 $ 88,00 $ 88,00
Goéndolas de madera inc. 3sillas $ 525,00 10 10% $ 5250 $ 5250 $ 5250 $ 5250 $ 52,50
Mesa Metalica $ 500,00 10 10% $ 5000 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
Vitrina Refrigerada $ 2.300,00 10 10% $ 230,00 $ 230,00 $ 230,00 $ 230,00 $ 230,00
Aire Acondicionado $ 600,00 10 10% $ 6000 $ 6000 $ 6000 $ 6000 $ 60,00
Muebles para el sistema de 10 10% $ 1000 $ 1000 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
facturacion $ 100,00
Canastillas de compra $ 90,00 10 10% $ 900 $ 900 $ 900 $ 900 $ 9,00
Sistema de Facturacién
(computadora y caja $ 460,00 3 33,33% $ 15333 $ 15333 $ 153,33 $ 153,33 $ 153,33
registradora)
Kit completo de vigilancia $ 179,00 10 10% $ 1790 $ 1790 $ 1790 $ 1790 $ 17,90
Equipos de Computacion $ 1.200,00 3 33% $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00
Escritorios $ 600,00 10 10% $ 6000 $ 6000 $ 6000 $ 6000 $ 60,00
Teléfono Inaldmbrico $ 7800 10 10%$ 780 $ 78 $ 78 $ 78 $ 7,80
Instalaciones $ 2.000,00 10 10% $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Vehiculo Chevrolet N300 2016 ~ $30.000,00 5 20% $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00 $6.000,00
TOTAL $39.562,00 TOTAL $7.338,53 $7.338,53 $7.338,53 $7.338,53 $7.338,53
Fuente: SRI

Elaborado por: Las Autoras.

Como se puede observar en la tabla 37, se realizo la depreciacion anual de los activos fijos

que seran parte del almacén, de acuerdo al porcentaje de depreciacion establecido por el SRI, se

realiz6 mediante el método de depreciacion de linea recta durante el periodo de recuperacién del

activo sin valor residual, el sistema de facturacion y equipo de computacion al tener una vida

atil de 3 afios estos seran reemplazados en el afio 4, concluyendo con un valor anual en

depreciaciones de 7 338,53 doblares por los 5 afios proyectados.

En el flujo de caja se muestra una columna Ilamada valor de salvamento (VS) a los cinco

afios. Esto significa que como el estudio s6lo se hizo para un horizonte de cinco afios, en ese

momento se corta artificialmente el tiempo para hacer la evaluacién del proyecto, por lo cual se

considerd el valor fiscal de los bienes de la empresa en ese momento.

Baca Urbina dice que “el valor de salvamento se calcula restando al valor de adquisicién la

depreciacién acumulada hasta ese periodo, es decir se supone que el VS seréa el valor en libros
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o fiscal que tengan los activos al término del quinto afio de operacién” como se muestra a

continuacion en la siguiente tabla.

Tabla 38.
Valor de salvamento de los activos fijos.
VALOR DE

ARTICULO SALVAMENTO
Gondolas metalicas $ 440,00
Gondolas de madera $ 262,50
Mesa Metalica $ 250,00
Vitrina Refrigerada $ 1.150,00
Aire Acondicionado $ 300,00
Muebles para el sistema de facturacion $ 50,00
Canastillas de compra $ 45,00
Sistema de Facturacion (computadora y caja registradora) $ 153,33

Kit completo de vigilancia $ 89,50
Equipos de Computacién $ 400,00
Escritorios $ 300,00
Teléfono Inalambrico $ 39,00
Instalaciones $ 1.000,00
Vehiculo Chevrolet N300 2016 $ 12.000,00
TOTAL $ 16.479,33

Fuente: (Baca Urbina, 2010)
Elaborado por: Las Autoras.

Los valores presentados en la tabla 38 son vendidos segun su valor en libros por lo que no
existio el pago de impuestos a excepcion del vehiculo que tiene una depreciacion de 5 afios lo
cual en el quinto afio el valor de la depreciacion acumulada es de 0 dolares, pero el vehiculo se
considera que en el mercado adn tiene un valor comercial de 16 044 dolares el cual es la base
imponible para el pago de impuestos quedando como ingreso neto por la venta de este de
12 000,00 ddlares ; siendo en total para el quinto afio un valor de salvamento de 16 479,33

dolares.



4.6  Analisis de Costos y Gastos.
Al ser una empresa intermediaria los costos en los que se incurren son en la adquisicion de
productos para armar la canasta a domicilio asi como su transporte, y la adquisicion de los

productos para vender en el almacén, siendo asi los costos proyectados para los 5 afios.

Tabla 39.
Costo de las canastas proyectadas a vender en 5 afios
COSTO DE UNA COSTO DE LA NUMERO DE COSTO TOTAL
ANOS CANASTA VERDE ENTREGA A CANASTAS A ANUAL DE LA
CON INFLACION DOMICILIO VENDER CANASTA
1 $ 16,65 $ 0,21 11.624 $ 193.539,51
2 $ 17,21 $ 0,21 11.916 $ 205.043,57
3 $ 17,74 $ 0,21 12.215 $ 216.705,97
4 $ 18,33 $ 0,21 12521 $ 229.475,98
5 $ 18,92 $ 0,21 12.835 $ 242.857,37

Elaborado por: Autoras.

En la tabla 39 se muestra el costo de una canasta con inflacion en los diferentes afios
proyectados, el total se obtuvo al multiplicar el costo de la canasta mas el costo de la entrega a
domicilio por el numero de canastas a vender segin la demanda pronosticada para los 5 afios. Se
debe tener en cuenta que el costo de la canasta equivale al valor neto de los productos sin
considerar el valor del impuesto a la renta que segun la Ley Organica de Régimen Tributario
Interno articulo 55, este tipo de productos se encuentran gravados con tarifa 0% de IVA.

El costo de la entrega a domicilio se obtuvo al estimar que para cada semana la furgoneta
consume $50 de diésel, los cuales se dividiran para el nmero de canastas a domicilio. A

continuacion se detalla el costo obtenido para cada entrega.

Tabla 40.

Costo de entrega a domicilio por canasta.
N Canastas a entregar por semana Co_nsumo de Costo por entrega

Afo combustible por semana
1 242 $ 50,00 $ 0,21
2 248 $ 51,25 $ 0,21
3 254 $ 5254  $ 0,21
4 261 $ 53,83 $ 0,21
5 267 $ 55,21 $ 0,21

Elaborado por: Las Autoras.
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El nimero de canastas a entregar por semana se obtuvo de dividir las canastas a domicilio
mensuales para las 4 semanas (Véase tabla 29), el consumo de combustible de los afios
siguientes se obtuvo de multiplicar el costo por entrega multiplicado por el nimero de canastas
semanales.

En cuanto al costo de los productos en el almacen, este se calculd al multiplicar el numero de
veces que los clientes acudirdn por afio (véase tabla 30), por el costo de la canasta verde (véase
tabla 39), ya que el gasto de los clientes en el almacén seré similar al valor de la misma, a

continuacion en la siguiente tabla se detalla los costos para los 5 afios proyectados.

Tabla 41.
Costo de los productos de venta en el almacén.

) # DE VECES QUE
ANO ACUDIRAN AL COSTO TOTAL
ALMACEN COSTO POR
CONSUMO
1 13205 16,65 $219.856,91
2 13536 17,21 $232.925,39
3 13876 17,74 $246.173,74
4 14224 18,33 $ 260.680,34
5 14581 18,92 $ 275.881,46

Elaborado por: Las Autoras.

Ademas de los costos de la canasta verde, se incurre en gastos como son el salario de las
personas que trabajaran en el almacén, y gastos de arriendo entre otros que son de mantenimiento

para el mismo.
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Tabla 42.
Total Gastos Proyectados

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS

OPERACIONALES

Salario $ 46.282,37 $ 47.832,83 $49.315,65 $ 50.842,96 $ 52.490,28

Beneficios Sociales $ 15.811,39 $ 16.341,07 $16.84764 $ 17.403,61 $ 17.967,49

Arriendo $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00

Servicios Basicos $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00

Publicidad y Propaganda $ 2.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00

Combustibles y Lubricantes  $ 2.580,00 $ 2.640,00 $ 2.702,00 $ 2.764,00 $ 2.830,00

Gastos Depreciacion $ 733853 $ 733853 $ 7.33853 $ 7.33853 $ 7.338,53

Uniformes trabajadores $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00

TOTAL GASTOS

OPERACIONALES $ 88.112,29 $ 89.252,43 $91.303,82 $ 93.449,11 $ 95.726,30

GASTOS NO

OPERACIONALES

Gastos Financieros

Intereses $ 2.648,15 $ 217574 $ 165043 $ 105447 $ 390,78
TOTAL GASTOS $ 90.760,44 $ 91.428,17 $92.954,25 $ 9450358 $96.117,08

Elaborado por: Las Autoras.

En la tabla 42 se muestra los gastos operacionales en que se incurrira para el correcto

préstamo realizado como se explicd anteriormente.

funcionamiento del almacén, y siendo éstos egresos de dinero necesarios para poner en marcha el

proyecto, de igual manera los gastos no operacionales son los intereses que se pagaran por el

En cuanto al salario de los trabajadores, como se dijo en el capitulo 4, éstos se veran

mantenimiento establecido por el proyecto de 180 dolares anuales aproximadamente.

incrementados en el mismo porcentaje de inflacion proyectados para el pais, los gastos en
combustible y lubricantes hacen referencia a la entrega a domicilio de las canastas verdes, el
valor establecido en la tabla resulta de la suma del valor en combustible por afio ( valor semanal

multiplicado por 4 semanas de mes y por 12meses, tabla 40) mas el gasto en lubricantes y

La suma de costos y gastos daran como resultado los egresos de dinero que se realizaran y

que seran reflejados en el flujo de caja.
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4.7  Flujo de Caja.

El flujo de caja es el enfoque principal de la administracion financiera. La meta es doble:
cumplir con las obligaciones financieras de la empresa y generar un flujo de efectivo positivo
para sus propietarios. La planificacion financiera se centra en el efectivo y las utilidades de la
empresa, los cuales son elementos clave para lograr el éxito financiero continuo e incluso la
supervivencia. (J.Gitman, 2007, pag. 92)

El mismo autor dice que al momento de realizar un proyecto nuevo es muy importante
elaborar el Flujo de Caja ya que permite conocer en forma rapida la liquidez de la empresa,
entregando una informacion clave que ayude a tomar decisiones tales como:

e ;Cuénto se puede comprar de mercaderia?

e ;Se podra comprar al contado o es necesario solicitar crédito?,

e Se debera cobrar al contado o es posible otorgar crédito?

e ;Se podra pagar las deudas en su fecha de vencimiento o se debe pedir un

refinanciamiento?

:Se debera invertir el excedente de dinero en nuevas inversiones?
A continuacion en la siguiente tabla se muestra el flujo de caja del almacén proyectado para 5

anos.
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Tabla 43.
Flujo de Caja proyectado.
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CUENTAS ANO0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 V.S,
INGRESOS
VENTAS PRONOSTICADAS
Canasta Verde a domicilio $244.099,47 $258.608,95 $ 273.318,14 $ 289.424,31 $ 306.301,58

Venta de productos en el almacén $264.092,38 $279.790,26 $ 295.704,20 $ 313.129,54 $ 331.389,14
Préstamo Bancario $25.000
Aporte Socios $20.500
TOTAL INGRESOS $ 45.500,00 $508.191,86 $538.399,21 $ 569.022,34 $ 602.553,86 $ 637.690,73
EGRESOS
Costos Pronosticados

Canasta Verde a domicilio $193.539,51 $205.04357 $216.705,97 $229.475,98  $242.857,37

Venta de productos en el almacén $219.856,91 $232.925,39 $246.173,74  $260.680,34  $275.881,46
INVERSIONES $ 45.500,00 1660
TOTAL $ 45500,00 $413.396,42 $437.96896 4628797104 $ 491.81633 $ 518.738,83 $16,479.33
GASTOS
Salarios $ 46.282,37 $ 4783283 $ 4931565 $ 50.84296 $ 52.490,28
Beneficios Sociales $ 15.811,39 $ 16.341,07 $ 16.84764 $ 17.403,61 $ 17.967,49
15% Participacion a los trabajadores $ 60525 $ 135031 $ 197826 $ 243509 $ 342522
22% Impuesto a la Renta $ 75455 $ 168339 $ 246623 $ 303575 $ 427011
Reserva legal 5% $ 133,76 $ 29842 $ 43719 $ 538,16 $ 756,97
Arriendo $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00
Servicios Basicos $ 2.000,00 $ 200000 $ 2.000,00 $ 2.00000 $ 2.000,00
Publicidad y Propaganda $ 200000 $ 1.00000 $ 1.000,00 $ 1.00000 $ 1.000,00
Combustibles y Lubricantes $ 258000 $ 264000 $ 270200 $ 276400 $ 2.830,00
Uniformes trabajadores $ 10000 $ 100,00 $ 10000 $ 10000 $ 100,00
Gastos de depreciacion $ 733853 $ 733853 $ 733853 $ 7.33853 $ 7.33853
Total gastos operacionales $ 89.605,84 $ 9258455 $ 96.18550 $ 99.458,11 $ 104.178,61
GASTOS NO OPERACIONALES
Gasto Financiero
Capital $ 393576 $ 440817 $ 493348 $ 552945 $ 6.193,14
Intereses $ 264815 $ 217574 $ 165043 $ 105447 $ 390,78
TOTAL GASTOS $ 96.189,75 $ 99.168,46 $ 102.769,41 $106.042,03 $ 110.762,53
(JTOTAL EGRESOS $509.586,17 $537.137.42 $ 565.649,12 $ 597.858,35 $ 62950136
(=)SALDO DE INGRESOS/EGRESOS $ -139431 $ 126179 $ 337322 $ 469550 $ 818937
(+) Gastos de depreciacion $ 733853 $ 733853 $ 733853 $ 733853 $  7.338,53
(=)SALDO FINAL DE FLUJO DE CAJA $:4550000 $ 594422 $ 860033 $ 1071175 § 1203404 $ 3200723

Elaborado por: Las Autoras.
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En la tabla 43 se presenta los ingresos y egresos proyectados para 5 afios, en el afio 0 se
muestra como egresos todas las inversiones que se realizaran para llevar a cabo el proyecto que
se muestran en la tabla 19, y también se tiene como ingresos el préstamo bancario y el aporte de
los socios; desde el afio 1 hasta el afio 5 se muestra los ingresos en ddlares que se pronosticaron
anteriormente en las tablas 31 y 32 tomando en cuenta el precio con inflacion.

En los egresos se muestra el costo de armar y entregar la canasta verde, asi como de adquirir
los productos que se venderan dentro del almacén (Véase tablas 39,40,41), el pago a
trabajadores, beneficios sociales, arriendo, entre otros gastos que se presentan en el flujo de caja
asi como los gastos financieros que son del préstamo realizado en el afio 0, (Véase tabla 42);
(J.Gitman, 2007) dice que las depreciaciones si bien no son un egreso de dinero estas deben estar
presentadas en el flujo de efectivo ya que muestra el desgaste de los activos por su uso y por el
transcurso del tiempo por lo cual debe ser considerado al evaluar un proyecto de inversion, ya
que permite disminuir los ingresos gravables de impuestos; es decir, permite reducir los
impuestos que se deben pagar.

En la columna VS se muestra el valor de salvamento que se analiz6 anteriormente (Véase
tabla 38) el cual se suma al saldo final de flujo de caja en el quinto afio, en los 5 afios
proyectados se presentan saldos positivos dando a conocer que los ingresos son mayores a los
egresos y que se podra cubrir los mismos, mostrando que la empresa podréa tener liquidez.

El desglose de las inversiones en el afio 0 y con su valor de salvamento en el afio 5 se muestra

en la siguiente tabla.
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Tabla 44.
Inversiones y Valor de Salvamento del flujo de caja

INVERSIONES ANO O ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS V.S.

Gondolas metalicas $ 880,00 $ 440,00
Gondolas de madera inc. 3 sillas $ 525,00 $ 262,50
Mesa Metélica $ 500,00 $ 250,00
Vitrina Refrigerada $  2.300,00 $ 1.150,00
Aire Acondicionado $ 600,00 $ 300,00
Muebles para el sistema de facturacion $ 100,00 $ 460,00 $ 50,00
Canastillas de compra $ 90,00 $ 45,00
Sis_tema_de Facturacion (computadora y $ 460,00 $ 15333
caja registradora)

Kit completo de vigilancia $ 179,00 $ 89,50
Equipos de computacion $ 1.200,00 $1.200,00 $ 400,00
Escritorios $ 600,00 $ 300,00
Teléfono Inalambrico $ 78,00 $ 39,00
Instalaciones $  2.000,00 $ 1.000,00
Vehiculo Chevrolet N300 2016 $ 30.000,00 $ 12.000,00
TOTAL $ 39.512,00 $1.660,00 $ 16.479,33

Elaborado por: Las Autoras.

En el afio 4 se adquiere un nuevo sistema de facturacion y equipos de computacion debido a

que su vida util es de 3 afios.
4.8  Estado de Situacion y Resultados del Proyecto.
“El estado de resultados proporciona un resumen financiero de los resultados operativos de

la empresa durante un periodo especifico” (J.Gitman, 2007, pag. 41).

La tabla 45 presenta el estado de resultado de almacén proyectado para 5 afios que finalizan el
31 de diciembre. EI mismo inicia con el ingreso por ventas, es decir, el monto total en dolares de
las ventas durante el periodo, del cual se reduce el costo de los bienes vendidos. La utilidad bruta
en dolares resultante de estos periodos, representa el monto restante para cubrir los gastos
operativos que incluyen los gastos de ventas, generales, administrativos, arrendamiento y
depreciacién. La utilidad operativa resultante en dolares representa la utilidad obtenida por
vender los productos menos los gastos mencionados; este monto no considera los costos

financieros ni fiscales. Después, el costo financiero, es decir, los gastos por intereses, se resta de
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la utilidad operativa para obtener la utilidad antes de participacion a los trabajadores y al ser
restado el célculo de la participacion a los trabajadores que de acuerdo al SRI es el 15% se
obtiene la utilidad neta antes del Impuesto a la Renta, al calcular los impuestos fiscales del 22%
del Impuesto a la Renta éstos son restados, dando como resultado la utilidad antes de reservas
que al ser una compafiia limitada, la Ley de Compafiias en el articulo 109 dice que esta debe
tener una reserva legal del 5%. Una vez extraida la reserva de la compafiia se obtiene la utilidad
neta para socios. A continuacion la siguiente tabla muestra el desarrollo del Estado de Resultados
del proyecto.

Tabla 45.

Estado de Resultados Proyectado.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS $508.191,86 $538.399,21 $569.022,34 $602.553,86 $637.690,73
COSTO DE VENTAS $413.396,42 $437.968,96 $462.879,71 $491.816,33 $518.738,83
UTILIDAD BRUTA $ 94.79544 $100.430,25 $106.142,63 $110.737,53 $118.951,89
GASTOS
GASTOS OPERACIONALES $ 88.112,29 $ 89.252,43 $ 91.303,82 $ 93.449,11 $ 95.726,30
UTILIDAD OPERACIONAL $ 6.683,15 $ 11.177,82 $ 14.838,81 $ 17.288,42 $ 23.225,59
GASTOS FINANCIEROS $ 264815 $ 217574 $ 165043 $ 1.05447 $ 390,78
UTILIDAD ANTES DE $ 4.03500 $ 9.002,08 $ 13.188,38 $ 16.233,95 $ 22.834,81
PARTICIPACION E
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ 60525 $ 1.350,31 $ 197826 $ 243509 $ 3.42522
UTILIDAD ANTES DE IMP. RENTA $ 342975 $ 7.651,77 $ 11.210,12 $ 13.798,86 $ 19.409,59
22% IMPUESTO A LA RENTA $ 75455 $ 168339 $ 246623 $ 3.03575 $ 4.270,11
UTILIDAD ANTES DE RESERVAS $ 267521 $ 596838 $ 874389 $ 10.763,11 $ 15.139,48
5% RESERVA LEGAL $ 13376 $ 29842 $ 43719 $ 538,16 $ 756,97

$ 254145 $ 56699 $ 830670 $ 10.22495 $ 14.382,51

UTILIDAD NETA PARA SOCIOS

Elaborado por: Autoras.

(Baca Urbina, 2010) indica que cuando se realiza el analisis econdmico de un proyecto y se
debe presentar el balance general, se recomienda por lo anterior sélo referirse al balance general
inicial; es decir, seria conveniente presentar un balance a lo largo de cada uno de los afios
considerados en el estudio (cinco afos), pero debido a que cuando una empresa empieza a

generar ganancias no se sabe con toda certeza el destino de las mismas, se puede decidir en la
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practica, distribuir la mayoria de las utilidades, reinvertir en el propio negocio, invertir en otras

empresas por medio de acciones, o invertir en cualquier otra alternativa. Como al hacer la hoja

de balance no es posible precisar lo anterior, pues seria tanto como suponer la mayoria de los

datos sin una base realmente firme, entonces la recomendacion es presentar solo el balance

general inicial.

La tabla 46 presenta el balance general inicial en el cual se muestran las diversas cuentas

de activos, pasivos (deuda) y patrimonio.

Tabla 46.

Balance General Inicial.

Elaborado

BALANCE GENERAL INICIAL.

ACTIVOS CIRCULANTES
ACTIVO CORRIENTE

BANCOS $4.000
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDAD,PLANTA Y EQUIPO
DEPRECIABLES.
Muebles y Enseres $ 2.773,00
Equipo (V. Refrigerada, Aire

L N . 3.079,00
Acondicionadoy Kit Vigilancia) $
Equipos de computacion $ 1.660,00
Vehiculo $30.000,00
NO DEPRECIABLES
Cubetas de plastico $ 50,00
Instalaciones $ 2.000,00
Imprevistos $ 884,00
Gastos de constituciéon $ 1.000,00
Patente $ 54,00
TOTAL ACTIVO $45.500,00
PASIVO
PASIVVOS NO CORRIENTE
PASIVVOS A LARGO PLAZO
PRESTAMOS LARGO PLAZO $ 25.000
TOTAL PASIVO $ 25.000
PATRIMONIO
CAPITAL
APORTE DE SOCIOS $20.500
TOTAL PATRIMONIO $20.500,00
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $45.500,00

por: Las

Autoras.
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En la tabla 46 se muestra los activos con los que contara el almacén para ponerse en marcha y
en el pasivo se muestra las obligaciones con terceros en este caso con el banco por el préstamo
bancario de 5 afios, en patrimonio se muestra el aporte de los socios, la suma de pasivo y
patrimonio da igual a la suma del activo cumpliendo con la ecuacion contable.

4.9 Capital de Trabajo.

“Activos corrientes, que representan la parte de la inversion que circula de una forma a otra
en la conduccion ordinaria del negocio” (J.Gitman, 2007, pag. 511).

Para poder operar el almacén al comienzo del proyecto, se necesitara de recursos financieros
gue permitan cubrir costos y gastos hasta que el almacén reciba ingresos por su actividad, a

continuacion se detalla los costos y gastos mencionados:

Tabla 47.

Gastos y Costos iniciales del proyecto.
DESCRIPCION VALOR $
Arriendo $ 1000,00
Uniformes $ 100,00
Combustible $ 50,00
Publicidad $ 500,00
Productos orgénicos, naturales y artesanales
para entrega a domicilio y venta en el almacén. $ 2.350,00
TOTAL $ 4.000,00

Elaborado por: Las Autoras

En latabla 47 se muestra que para la apertura del almacén se requieren un capital de trabajo
inicial de $ 4 000,00, con los cuales se cancelaran el pago de arriendo inicial, uniformes de los
empleados, combustible del vehiculo, publicidad y el primer pago a los proveedores de los
productos organicos, naturales y artesanales tanto para la primera entrega a domicilio de las
canastas y para la venta de los productos dentro del almacén.

Es importante mencionar que solo se requiere dentro del capital inicial el valor de $ 2 350,00

que representa el primer pago a los proveedores, ya que posteriormente el almacén podra
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cancelar la entrega de los productos con los ingresos recibidos tanto de la entrega de las canastas
a domicilio como la venta de los productos en el almacén.

Los ingresos del proyecto se originan por la venta de las canastas a domicilio que se
realizaran los dias lunes, miércoles, viernes, sdbado y domingo (49 canastas a 21 délares por
dia); y por la venta de los productos dentro del almacén que se realizaran de lunes a sabado (46
clientes al dia con un consumo de 20 dolares).

Los egresos de dinero se dan por el pago a los proveedores al momento de dejar los productos
tanto para el armado de la canasta y para la venta de productos al pablico dentro del almacén que
se realizaran los dias martes, jueves y sabado; el pago de combustible con un valor de $ 50
dolares a la semana ($2 400,00 para 12 meses y dividido para 4 semanas) y un pago al final del
mes de $ 6 889,61que corresponde al primer pago de salario, beneficios sociales, arriendo,
servicios basicos, combustibles, lubricantes y pago del crédito bancario.

El pago a los proveedores se calcul6 al determinar el costo ($ 16,65) de los productos para un
estimados de 242 canastas a entregar mas los productos para 275 clientes con un consumo de 20
dolares por semana (517 por $ 16,65), ya que ellos entregan tres veces a la semana el pago sera
de $ 2 869, 00 ($8 608,00 dividido para tres).

En la siguiente tabla se detalla las entradas y salidas de dinero del primer mes del proyecto

que se menciono anteriormente:
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Tabla 48.
Capital de trabajo del proyecto

LUNES 1 MARTES 1 MIERCOLES 1 JUEVES 1 VIERNES 1 SABADO 1 DOMINGO 1
$ Lozo00 Vemasdels g gy qq Ventaproductosenel 1.029,00 nggss;i I:S $ oo Vemaproductoseni gy 4o 05 Vs:fs;i !:l ) $ 102900  Venasdelas 1.029,00 Ventas de las canastas
canastas a domicilio almacén - elalmacén - canastas a domicilio a domicilio
domicilio domicilio
Venta
$ 92000 Vemaprodwlosen ¢ oeo 00 pago proveedores 92000 productosenel| $  2.869,00 Pago proveedores |$ 920,00 YEMa productos 920,00 Ven@aproductosenell oy 5 o Saldo S1
el almacén . en el almacén almacén
almacén
$  1.949,00 Saldo L1 - SaldoM1 |$  1.949,00 Saldo Mi1 $ - Saldo J1 $ 2.869,00 Pago proveedores |$ 50,00  Pago combustible
$  1.949,00 Saldo V1
$ 1.949,00 Saldo L1 $ - Saldo M1 1.94900 SaldoMil |$ - Saldo J1 $ 1.949,00 Saldo V1 $ 1.029,00 Saldo S1 $  2.008,00 Saldo D1
LUNES 2 MARTES 2 MIERCOLES 2 JUEVES 2 VIERNES 2 SABADO 2 DOMINGO 2
Ventas de las Ventas de las
$  1.029,00 Ventasde las | $ 920,00 Venta productos en el 1.029,00 canastasa |$ 920,00 Venta productosen($  1.029,00 canastas a $ 1.029,00 Ventas de las $  1.029,00 Ventas de las canastas
canastas a domicilio almacén domicilio elalmacén domicilio canastas a domicilio a domicilio
Venta
$ 920,00 Venta productosen| $  2.869,00 Pago proveedores 920,00 productosenel [ $ 2.869,00 Pago proveedores | $ 920,00 Venta productos | $ 920,00 Venta productos enel
el almacén almacén en el almacén almacén $  3.037,00 Saldo S2
$ 3.957,00 Saldo V2 $ 50,00  Pago combustible
$ 2.008,00 Saldo D1 $ 3.957,00 Saldo L2 2.008,00 Saldo M2 $  3.957,00 Saldo Mi2 $ 2.008,00 Saldo J2 $ 2.869,00 Pago proveedores
$ 3.957,00 Saldo L2 $ 2.008,00 Saldo M2 3.957,00 Saldo Mi2 $ 2.008,00 Saldo J2 $ 3.957,00 Saldo V2 $ 3.037,00 Saldo S2 $  4.016,00 Saldo D2
LUNES 3 MARTES 3 MIERCOLES 3 JUEVES 3 VIERNES 3 SABADO 3 DOMINGO 3
$ 102000  Vemasdels | g g Venaproductosenel 1.029,00 Vi?na:sii I:S $ o200 VEMAproduClosen ¢ 4o 0o Vs::fsgi 5 ) § 102000 _ VEMESURlS o gy qq Ventasdelas canastas
canastas a domicilio almacén o elalmacén o canastas a domicilio a domicilio
domicilio domicilio
Venta productos en Venta Venta productos Venta productos en el
$ 920,00 A $ 2.869,00 Pago proveedores 920,00 productosenel| $ 2.869,00 Pago proveedores | $ 920,00 A $ 920,00 ! $  5.045,00 Saldo S3
el almacén almacén en el almacén almacén
$ 4.016,00 Saldo D2 $ 5.965,00 Saldo L3 4.016,00 Saldo M3 $  5.965,00 Saldo Mi3 $ 4.016,00 Saldo V3 $ 2.869,00 Pago proveedores |$ 50,00  Pago combustible
$ 5.965,00 Saldo V3
$ 5.965,00 Saldo L3 $ 4.016,00 Saldo M3 5.965,00 Saldo Mi3 | $ 4.016,00 Saldo J3 $  5.965,00 Saldo V3 $ 5.045,00 Saldo S3 $  6.024,00 Saldo D3
LUNES 4 MARTES 4 MIERCOLES 4 JUEVES 4 VIERNES 4 SABADO 4 DOMINGO 4
$ 102900  Vemasdelas g20,00 /e productos enel 1.029,00 Vﬁ?niiii :1 ) $  og00p VeMaproductosen g oo o ngrt;sstiz !; ) $ 1000 _ Venesdels 1.029,0p Vertas de las canastas
canastas a domicilio almacén . elalmacén L canastas a domicilio a domicilio
domicilio domicilio
Pago salario,
beneficios sociales,
Venta . .
$  o2000 Vemaprodwtosen ¢, oeo 00 pago proveedores 920,00 productosenel| $  2.869,00 Pago proveedores |§ 920,00 Yortaproductos 920,00 Ven@produwctosenell o g ooq gy arriendo, servicios
elalmacén almacén en el almacén almacén bésicos, combustibles
y lubricantes y pago
crédito bancario.
$  6.024,00 Saldo D3 $ 7.973,00 Saldo L4 6.024,00 Saldo M4 $ 7.973,00 Saldo Mi4 $  6.024,00 Saldo J4 $ 2.869,00 Pagoproveedores | $  7.053,00 Saldo S4
$ 7.973,00 Saldo V4 $ 50,00  Pago combustible
$ 7.973,00 Saldo L4 $  6.024,00 Saldo M4 7.973,00 SaldoMi4 [$  6.024,00 Saldo J4 $ 7.973,00 Saldo V4 $ 7.053,00 Saldo S4 $ 114219 Saldo D4
Elaborado por: Las Autoras.
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Como se puede observar en la tabla 48, el capital de trabajo inicial estimado en $ 4 000,00 nos
permitird cubrir los costos y gastos iniciales que se generan para abrir el almacén antes de que se
perciban ingresos por la actividad de este.

Conclusién.

En este capitulo se analizé toda la parte econdmica y financiera del proyecto, en la proyeccion
de ventas se determin0 que se vendera a domicilio a los clientes por lo menos una vez al mes y
que acudiran a comprar en el almacén una vez a la semana, en la determinacién de los ingresos
se fijé un precio de introduccién de la canasta verde a domicilio de 21,00 délares y un consumo
en el almacén de 20,00 dolares mas inflacion en cada afio proyectado, dando como resultado los
ingresos totales del proyecto; para llevar acabo el almacén se necesitara financiamiento, el cual
sera de 2 fuentes, el primero serd un préstamo bancario para 5 afios por un monto de 25 000
dolares, representando el 55% del capital inicial, el 45% representa el aporte de los socios que
sera de 20 500 ddlares, este valor sera destinado para cubrir lo que se presupuestd para poner en
marcha el almacén, los activos fijos depreciables con los que cuenta el almacén seran
depreciados de acuerdo a lo establecido por el SRI, mediante el método de linea recta.

Otro punto importante que se analiz6 en el capitulo fue los gastos operacionales y no
operacionales en los que incurrira el proyecto, éstos se proyectaron anualmente y se ven
reflejados en el flujo de caja, en el mismo se analiza todas las entradas de efectivo y los egresos
de dinero anualmente, en el afio O se refleja las inversion necesaria para llevar a cabo el proyecto,
en los siguientes afios proyectados se muestra los ingresos y egresos, dando un saldo positivo al
final de los 5 afos.

El estado de resultados fue elaborado anualmente y proyectado para los 5 afios, se aplico lo

exigido por la ley, se dedujo el 15% de participacion a trabajadores, 22% de impuesto a la renta,
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y un 5% de reserva legal que es establecido por la Superintendencia de Compafiias, la utilidad
neta para los socios es positiva mostrando incremento en cada afio, para determinar el capital de
trabajo se analizé todos los recursos que se necesitaran para operar el almacén en sus primeros
dias y que permitan cubrir costos y gastos hasta que el almacén reciba ingresos por su actividad

lo cual es parte de la inversion inicial del proyecto.
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5 CAPITULO 5: EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA DEL PROYECTO.

Introduccion

El estudio de la evaluacion econdmica es la parte final de toda la secuencia de andlisis de la
factibilidad de un proyecto. Si no han existido contratiempos, hasta este punto se sabra que existe
un mercado potencial atractivo; se habra determinado un lugar 6ptimo y el tamafio mas adecuado
para el proyecto. (Baca Urbina, 2010, p.181).

Como indica el autor, un proyecto no se frena por problemas que se relacionan al mercado o a
al cambio tecnoldgico, sino al resultado de la evaluacién econdmica. La decision de inversion
recae en el resultado de la aplicacion de los diferentes métodos de anélisis que se realizaran en
este capitulo que deben ser claros y convincentes. Por tal motivo, el autor clasifica los métodos
de andlisis para la evaluacién econémica en dos grupos, los que toman en cuenta el valor del
dinero en el tiempo, y los métodos que no toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

5.1  Meétodos de Evaluacion que toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

Dentro de estos métodos se calcula la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento Mixta o

TMAR Mixta, el Valor Presente del Proyecto o VPN y la Tasa Interna de Retorno o TIR.

5.11 Andlisis de la TMAR MIXTA.

5.1.1.1 Costo de capital o tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR).

Baca Urbina dice que para formar cualquier empresa se debe realizar una inversion inicial y el
capital que forma esta inversion puede provenir de varias fuentes, solo de personas fisicas
(inversionistas), de éstas con personas morales (otras empresas), de inversionistas e instituciones
de crédito (bancos) o de una mezcla de inversionistas, personas morales y bancos. Como sea que
haya sido la aportacion de capitales, cada uno de ellos tendra un costo asociado al capital que

aporte, y la nueva empresa asi formada tendra un costo de capital propio. (Pag. 151).
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El mismo autor nos indica que para el calculo de la TMAR se debe utilizar la siguiente

formula:

TMAR = i + f+ if; i = premio al riesgo; f = inflacién

Figura 17.Formula de la TMAR.

Fuente: Baca Urbina.

El capital del proyecto proviene de socios Yy el banco, es por ello que la TMAR que un
inversionista o socio le pediria a una inversion debe ser calculada sumando dos factores:
primero, debe ser tal su ganancia que compense los efectos inflacionarios y, en segundo término,
debe ser un premio o sobretasa por arriesgar su dinero en determinada inversion.

Cuando se evalla un proyecto en un horizonte de tiempo de cinco afios, la TMAR calculada
debe ser vélida no solo en el momento de la evaluacion, sino durante los cinco afos. El indice
inflacionario para calcular la TMAR debe ser el promedio de la inflacién pronosticada (Véase
tabla 28) para los proximos cinco afios que es de 3,30%. En cuanto al premio al riesgo Baca
Urbina dice que para darse una idea de la relacion riesgo-rendimiento se debe analizar el
mercado de valores ya que existen diferentes tipos de riesgo en las inversiones.

El economista Bladimir Proafio Rivera en su “Propuesta Metodologica de Valoracion de
Empresas aplicada a Grandes Empresas en el Ecuador Adaptacion de los Modelos Z” de Altman
y Flujos de Caja Descontados” indica que en el caso del mercado ecuatoriano operan muy pocas
empresas, con lo cual no es posible disponer de Rm o premio al riesgo, por lo tanto plantea la
obtencion de un coeficiente beta para el calculo del costo del capital propio en el Ecuador

El beta contable de una puede medirse como utilidad contable (ya sea operativa o neta),

rendimiento contable sobre el patrimonio (ROE), ya que los datos contables son accesibles y
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podrian, en principio, ser utilizados para calcular un beta al estilo de las empresas que cotizan en
bolsa.

En el Ecuador el reporte de la informacion contable empresarial se encuentra registrada en la
Superintendencia de Compafiias, en la Rama de Comercio al Por Mayor y Por menor, en el cual
se encuentra la venta de alimentos, donde muestra que la tasa de rentabilidad financiera (ROE)
del sector en el afio 2016 es del 4,18%.

Siendo la TMAR para socios: 3,30% Inflacion + 4,18% premio al riesgo + (3,30% x4,18%)

TMAR SOCIOS =0,07617

La TMAR bancaria es simplemente el interés que la institucion cobra por hacer el préstamo
siendo esta del 11,83%

Una vez obtenida la TMAR de socios y del banco se debera calcular una TMAR MIXTA

PONDERADA que es el promedio ponderado de las aportaciones porcentuales.

Tabla 49.

TMAR MIXTA.
FUENTE % APORTACION TMAR PONDERACION
SOCIO 0,45 X 0,0761 0,034245
BANCO 0,55 X 0,1183 0,065065
TMAR MIXTA 0,09931

Elaborado por: Autoras.

La TMAR del capital total resultd ser de 9,93%; esto significa que es el rendimiento minimo
que debera ganar la empresa para pagar 7,61% de interés sobre $20 500 aportado por los socios y
el 11,83% de interés a la aportacion bancaria de $25 000.

51.2 Valor Presente Neto (VPN) o Valor Actual Neto (VAN).

Baca Urbina en el analisis de proyectos indica que el VPN se obtiene al sumar los flujos

descontados en el presente y restar la inversion inicial. Equivale a comparar todas las
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ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias en

términos de su valor equivalente en este momento o tiempo cero.

Ademas indica que para que un proyecto sea aceptable, el VPN debe ser mayor a cero ya que
las ganancias son mayores a los desembolsos generados.

Para calcular el VPN se utiliza el costo de capital o TMAR como la tasa de descuento.

La ecuacion para calcular el VPN para el periodo de cinco afios es:

DN FNE,  FNE,  FNE, = FNE, FNE, + VS
B 1+H QA+ A+ QA+ 1+ i)°

Figura 18. Formula del Valor Presente Neto

Fuente: Baca Urbina.

En la formula del VPN se puede observar que en el quinto afio, al flujo neto de efectivo se
le suma el valor de salvamento, ya que es un ingreso obtenido por el corte artificial del proyecto

y cuyo valor se encuentra descrito en la tabla 38, asi tenemos:

5 944,22 N 8 600,33 N 10 711,75 N 12 034,04 N 15 527,90 + 16 479,33
(14+993%) (1+993%)%2 (1+993%)° (1 +9,939%)* (1 +9,93%)3

VPN = —45 500,00 +

VPN = $3 345,38

Figura 19. Célculo del VPN del proyecto.
Fuente: Baca Urbina.
Elaborado por: Autoras

El valor actual neto que presenta el almacén es mayor a cero, es decir se ganara un
rendimiento mayor que su costo de capital, se aplicé una tasa de descuento del 9,93% teniendo
un VAN de 3 345,38 dolares.

5.1.3 Tasa Interna de Retorno o TIR.

“Es la tasa de rendimiento anual compuesta, que la empresa ganara si invierte en el proyecto y

recibe las entradas de efectivo esperadas” (J.Gitman, 2007, pag. 359).
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Gitman explica que la tasa interna de rendimiento (TIR) es la tasa de descuento que iguala
el VPN de una oportunidad de inversién a 0 délares, debido a que el valor presente de las
entradas de efectivo es igual a la inversion inicial del proyecto. En otras palabras, es la tasa de
rendimiento anual compuesta que la empresa ganard si invierte en el proyecto y recibe las

entradas de efectivo esperadas.

Tasa Interna de Retorno (TIR) = 12,07%

Figura 20. Célculo de la TIR.
Elaborado por: Autoras.

La tasa de rendimiento anual compuesta que el almacén ganaré si invierte en el proyecto y
recibe las entradas de efectivo esperadas es del 12,07%. Este valor genera el VPN de una

oportunidad de inversion a 0 délares como se menciond anteriormente. Asi tenemos:

5 944,22 8600,33 10 711,75 12 034,04 15 527,90 + 16 479,33

VPN = —45 500,00 + + + + +
(1+12,07%) (1+12,07%)2 (1 +12,07%)% (1 +12,07%)* (1+12,07%)°

VPN =$0,00

Figura 21. Aplicacién de la TIR.
Elaborado por: Autoras.

Una vez obtenidas la TIR y la TMAR mixta, se puede determinar si el proyecto es factible o
no, ya que la TIR del proyecto debe ser mayor a la TMAR mixta, al realizar los andlisis

correspondientes se puede realizar la siguiente comparacion:

Tabla 50.
Porcentaje de la TIR y TMAR mixta del proyecto.
TASA OBTENIDA PORCENTAJE
TIR del proyecto 12,07%
TMAR mixta del proyecto 9,93%

Fuente: Baca Urbina.
Elaborado por: Las autoras
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Se puede concluir segun los porcentajes obtenidos de la TIR del proyecto y la TMAR MIXTA
que el proyecto es factible ya que la tasa interna de retorno que genera el almacén es mayor a la
tasa minima que deben aceptar los inversionistas.

5.2  Métodos de Evaluacion que no toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo.

521 Anélisis del Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los ingresos por ventas son
exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables” (Baca Urbina, 2010, pag. 148).

Es importante mencionar que el analisis del punto de equilibrio no es una técnica para evaluar
la rentabilidad de la inversion puesta en el proyecto, sino que su aplicacién es una referencia a
considerar para la toma de decisiones.

Formula para el calculo del punto de equilibrio en unidades.

Costos Fijos

PE(q) =

Margen de Contribucion

Figura 22. Férmula del Punto de Equilibrio en unidades
Fuente: (J.Gitman, 2007, pag. 440)
Elaborado por: Autoras.

Tabla 51.
Punto de equilibrio en unidades.
Costos Fijos $ 80.773,75
Margen de Contribucion ~ $ 4,35
Punto de _equmbno en 18.569
unidades

Fuente: (J.Gitman, 2007, pag. 440)
Elaborado por: Autoras.

La empresa utiliza el analisis del punto de equilibrio, para analizar con cuantas canastas a

vender a domicilio se podra cubrir el costo total de sus operaciones, logrando asi determinar que
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el nimero de canastas que se requiere vender es de 18 569 y a partir de la canasta 18 570 se
podré evaluar la rentabilidad relacionada con diversos niveles de ventas. Al analizar el punto de
equilibrio, de igual manera se podré determinar el tiempo en el que se lograra vender la canasta

numero 18 569, el cual se ve representado en la siguiente figura:

PUNTO DE EQUILIBRIO

UNIDADES
=
o
=]
S
=1

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

MESES

Punto de equilibrio Nimero de canastas vendidas acumuladas

Figura 23. Gréfico de tiempo de alcance del punto de equilibrio.

Elaborado por: Las Autoras.

La figura 23 muestra que en el mes numero 19 se lograra alcanzar el punto de equilibrio,
siendo la base de partida positiva para el proyecto.
522 Anélisis del ROI.
Gitman en su libro Principios de Administracion Financiera indica que el ROI por sus
siglas en inglés (Return on investment) es decir retorno de la inversion o también llamado

Rendimiento sobre los activos totales, mide la eficacia general de la administracion para
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generar utilidades con sus activos disponibles. Cuanto mas alto es el rendimiento sobre los
activos totales de la empresa, mejor.
La férmula que Gitman utiliza para calcular el retorno de la inversion o el rendimiento sobre

los activos totales, es la siguiente:

Ganancias disponibles para los accionistas comunes

Rendimiento sobre los activos totales .
Total de activos

Figura 24. Formula del Retorno de la Inversion o Rendimiento sobre los activos totales.
Fuente: (J.Gitman, 2007)

Aplicado para los 5 afios del proyecto, el analisis del retorno de la inversion resulta de la

siguiente manera:

Tabla 52.
Retorno de la Inversién o Rendimiento sobre los Activos Totales.

Ganancias disponibles para los

accionistas comunes durante el Tota_1| de ROI
Activos
proyecto
$ 41.125,57 $ 45.500,00 0,9039

Fuente: (J.Gitman, 2007)
Fuente: Las Autoras

Este valor promedio del ROI, indica que la empresa gana 90,39 centavos sobre cada délar de
inversidn en activos, siendo bueno para la empresa ya que su valor positivo y alto da conocer que

es rentable.
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523 Anélisis PAY BACK o Periodo de Recuperacion de la Inversion.
“El periodo de recuperacion de la inversion es el tiempo requerido para que la empresa
recupere su inversion inicial en un proyecto, calculado a partir de las entradas de efectivo”

(J.Gitman, 2007, pag. 354).

Gitman indica que en el caso de una anualidad, el periodo de recuperacion de la inversion

se calcula dividiendo la inversion inicial entre la entrada de efectivo anual. Y para una

corriente mixta de entradas de efectivo como es el caso del proyecto, las entradas de efectivo

anuales deben acumularse hasta recuperar la inversién inicial.

Las entradas de efectivo para este calculo son las entradas de efectivo operativos, es decir

las entradas que resultan después del pago de impuestos

S 5.944,22 S 8.600,33 $10.711,75 $12.034,04 $32.007,23
1 2 s 1 N 5

$-45.500

Figura 25. Inversion Inicial y Entradas de Efectivo Anual.
Fuente: (J.Gitman, 2007)
Elaborado por: Autoras.

Al acumular las entradas de efectivo operativos del proyecto tenemos

S 5.944,22 S 8.600,33 $10.711,75 $12.034,04 $32.007,23

1 2 3 f 4
| | (¢ 8.209,67)
$-45.500 I
$ 14.544,55 | |
I
$25.256,30

I | I
$ 37.290,33 |

I
$ 45.500,00

Figura 26. Recuperacion de la Inversidn Inicial

Elaborado por: Autoras



Asi podemos observar que para recuperar la inversion inicial del proyecto se acumulan los
valores completos de los 4 primeros afios y un valor de 8 209,67 dblares del afio 5. De esta

manera el periodo de recuperacion de la inversion es de 4 afios y 3 meses.
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Conclusién.

Como se indico en la introduccion del capitulo, este analisis indica si el proyecto es factible o
no. Asi con el resultado de los analisis aplicados sera mas facil la decision de inversién en el
proyecto.

Al realizar el anlisis con Métodos de Evaluacidn que toman en cuenta el valor del dinero en
el tiempo, se conocio que el VAN que genero la empresa en las proyecciones de los 5 afios fue
de 3 345,38 dolares, lo que indica que se generara un rendimiento mayor que su costo de capital
aplicando una tasa de descuento del 9.88%.

De igual manera, la TIR que arrojo el proyecto fue de 12,07% que al ser comparada con la
TMAR mixta con un valor de 9,88% da a conocer que el inversionista puede invertir en el
almacén ya que este rendird un 2,19 % mas que la tasa minima aceptable para los inversionistas.

Otro de los analisis realizados en el capitulo fue el punto de equilibrio, el cual indic6 que la
empresa en el segundo afio debe vender 18 570 canastas a domicilio para comenzar a presentar
ganancias, y a partir de ésta se podra evaluar la rentabilidad relacionada con diversos niveles de
ventas, ademas se determind que en el mes numero 19 se alcanzara la venta de la canasta nUmero
18 569.

Al aplicar el ROI o Retorno de la Inversion promedio, el resultado obtenido indica que la
empresa gana 90,39 centavos sobre cada délar de inversion en activos.

En cuanto al andlisis PAY BACK al proyecto le tomara 4 afios y 3 meses para recuperar la
inversion.

Al realizar los andlisis antes mencionados se puede concluir que el proyecto es factible para
los inversionistas y que el desarrollo del mismo le permitira recuperar su inversion en menos de

los 5 afios proyectados.
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6 CAPITULO 6. ANALISIS DE LOS DISTINTOS ESCENARIOS DE GESTION.

Introduccion

Para el andlisis de los distintos escenarios de gestion, se realizara un analisis de sensibilidad al
proyecto, como lo indica Baca Urbina en su libro Evaluacion de Proyectos. Se denomina analisis
de sensibilidad (AS) al procedimiento por medio del cual se puede determinar cuanto se afecta o
cuén sensible es la TIR ante cambios en determinadas variables del proyecto.

Los cambios planteados para el proyecto, son cambios realizados en los costos de la canasta
verde y cambios en los ingresos, resultado del incremento y disminucién de la demanda de las
canastas. Posteriormente se realizara el anlisis de sensibilidad de la TIR y el VAN del proyecto
por los cambios antes mencionados.

Como ultimo punto se determinara la ruta critica del proyecto al analizar los factores criticos
de la gestion.

6.1  Planteamiento y Analisis de escenarios positivos y negativos.

6.1.1 Cambios en los ingresos

Para poder plantear los escenarios positivos y negativos en cuanto al ingreso del proyecto se
tomaron en cuenta las siguientes consideraciones:

Para el escenario pesimista se modificé la demanda del proyecto en un 2,51%, porcentaje que
es de acuerdo al crecimiento poblacional establecido por el INEC, es decir, la proyeccion de la
demanda para este escenario es del 0,48743%, asi los cambios reflejados en el flujo de caja son

los siguientes:
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Tabla 53.
Flujo de caja proyectado con un escenario pesimista en los ingresos.

ESCENARIO PESIMISTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $ 45500,00 $ 49541591 $524.863,86 $  554.717,12 $ 587.405,65 $ 621.659,18
(-)EGRESOS $498.311,32 $525.192,38 $  553.024,66 $ 584.489,96 $ 615.353,41
(=)SALDO DE INGRESOS/EGRESOS $ -2.89540 $ -32852 $ 169245 $ 291569 $  6.30577
(+) Gastos de depreciacion $ 733853 $ 733853 $ 7.33853 $ 7.33853 $  7.338,53
()SALDO FINAL DE FLUJODE ¢ 4550000 $ 444313 $ 7.01001 $ 9.030,99 $ 1025422 $ 30.123,64
CAJA
Tasa Interna de Retorno (TIR) = 7,89%
Valor Actual Neto (VAN o VPN) = $-3.001,76

Elaborado por: Las Autoras.

Como se puede observar en la tabla 53, el cambio en la demanda y por lo mismo en los
ingresos genera una TIR de 7,89% y un VAN de -3 001,76 dolares.

En cuanto al escenario optimista, se incremento la demanda estipulada para el proyecto en un
2,51% del crecimiento poblacional, valor contrario al escenario pesimista y que también se
esperaria incrementar como meta para el proyecto. Asi la proyeccion de la demanda esperada

pasaria de un 0,5% a una meta optimista del 0,51257%

Tabla 54.

Flujo de caja proyectado con un escenario optimista en los ingresos.

ESCENARIO OPTIMISTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $ 45500,00 $520.967,80 $551.93457 $  583.327,56 $ 617.702,06 $ 653.722,27
(-)EGRESOS $520.861,03 $549.08247 $ 57827357 $ 611.226,75 $ 643.649,30
(2)SALDO DE INGRESOS/EGRESOS $ 10677 $ 285211 $ 505399 $ 647531 $ 10.072,97
(+) Gastos de depreciacion $ 733853 $ 7.33853 $ 733853 $ 7.33853 $  7.33853
(=)SALDO FINAL DE FLUJO DE CAJA $ -45500,00 $ 7.44531 $ 10.190,64 $  12.39252 $ 13.813,85 $ 33.890,83
Tasa Interna de Retomo (TIR) = 16,15%

Valor Actual Neto (VAN o VPN) = $9.692,52

Elaborado por: Las Autoras.
Para el escenario optimista, con la modificacion de la demanda al 0,51257% la TIR resultante

es del 16,15% y el VAN es de 9 692,52 ddlares.

123



6.1.2 Cambios en los egresos.

Con respecto al anélisis de escenarios en el aspecto costo, el escenario pesimista, se vio
afectado por el hecho de que en el primer afio no se pueda conseguir el costo de la canasta en
16,65 ddlares sino que su costo incremente en un 3% ya que en promedio los precios se ven
afectados con una inflacién del 3% cada afio, representando 0,50 centavos mas al costo de la
canasta, teniendo una canasta en el afio 1 de 17,15 dolares el cual es la base para la proyeccion
de los 5 afios que se veran afectados por la inflacion. En la siguiente tabla se muestra la
proyeccion del total de los egresos afectados con el escenario pesimista pero manteniendo los
mismos ingresos de dinero; es decir, se mantiene la demanda de canastas a un precio de venta de

21,00 dolares.

Tabla 55.

Flujo de caja proyectado con un escenario pesimista en los egresos.
ESCENARIO PESIMISTA ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS $ 45.500,00 $508.191,86 $538.399,21 $  569.022,34 $ 602.553,86 $ 637.690,73
EGRESOS
() TOTAL EGRESOS $513.246,86 $541.01570 $  569.747,98 $ 602.198,76 $ 634.094,86
(=)SALDO DE INGRESOS/EGRESOS $ -505500 $ -2.616,49 $ 72565 $ 355,10 $  3.595,86
(+) Gastos de depreciacion $ 733853 $ 7.33853 $ 7.33853 $ 7.33853 $  7.33853
(=)SALDO FINAL DE FLUJO DE CAJA $ -45.500,00 $ 2.28353 $ 4.722,05 $ 6.61289 $ 7.693,63 $ 27.413,73
Tasa Interna de Retorno (TIR) = 1,69%
Valor Actual Neto (VAN o VPN) = $-12.133,32

Elaborado por: Las Autoras.

En la tabla 56 se muestra el saldo final del flujo de caja con respecto al escenario pesimista y
en base a esto se calcul6 el valor actual neto y la tasa interna de retorno, dando resultados
negativos e indicando que los flujos de los 5 afios no cubren la inversion inicial requerida para el
almaceén.

En resumen el escenario optimista se analizé desde el punto de vista que se podria adquirir los

productos de la canasta a un costo menor, ya sea por medio de conseguir acuerdos con los
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proveedores o por la competencia entre los mismos, siendo asi que para el primer afio se podria

conseguir los productos de la canasta en un 3% menos, ya que en promedio, es la diferencia de

precio de venta entre los proveedores, es decir el costo de la canasta pasaria de 16,65 ddlares a

un costo de 16,15 dolares, el cual es la base para la proyeccion de los 5 afios que se veran

afectados por la inflacion. En la siguiente tabla se muestra la proyeccion del total de los egresos

y como se veria afectado con este escenario optimista pero manteniendo los mismos ingresos de

dinero, es decir se mantiene la demanda de canastas a un precio de venta de 20 dolares.

Tabla 56.

Flujo de caja proyectado con un escenario optimista en los egresos.

ESCENARIO OPTIMISTA ANO O ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

TOTAL INGRESOS 45,500,00 $508.191,86 $538.399,21 $  569.022,34 $ 602.553,86 $ 637.690,73
(- TOTAL EGRESOS $533.259,14 $  561.550,25 $ 593.517,95 $ 624.907,85
(=)SALDO DE INGRESOS/EGRESOS $ 514007 $ 747209 $ 9.03591 $ 1278287
(+) Gastos de depreciacion $ 7.33853 $ 733853 $ 7.33853 $  7.338,53
(=)SALDO FINAL DE FLUJO DE CAJA $ -45500,00 $ 9.60491 $ 1247860 $ 14.810,62 $ 16.37444 $ 36.600,74

Tasa Interna de Retormo (TIR) =

21,87%

Valor Actual Neto (VAN o VPN) =

$18.824,08

Elaborado por: Las Autoras.

En la tabla 57 se muestra el saldo final del flujo de caja con respecto al escenario optimista

y en base a esto se calculo el valor actual neto y la tasa interna de retorno, dando un VAN mayor

a cero y una TIR mayor a la generada por el proyecto y como se mostré en el escenario esperado.

6.2 Andlisis de sensibilidad del VAN Y TIR.

Una vez planteados los diferentes escenarios pesimistas, esperados y optimistas tanto en los

ingresos como egresos se puede obtener la siguiente tabla de resumen la cual muestra cémo se

ven afectados la tasa interna de retorno y el valor actual neto en cada escenario, asi tenemos:
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Tabla 57.
Cambios en la TIR 'y VAN con los tres escenario planteados.

Escenario |Escenario| Escenario
Pesimista |Esperado | Optimista
Camlbios TIR 7,89% 12,07% | 16,15%
en los
Ingresos |VAN ($3001,76) |$3345,38 | $9 692,52
Camlbios TIR 1,69% 12,07% | 21,87%
en los
Egresos |VAN ($12 133,32) | $3 345,38 | $18 824,08

Elaborado por: Las Autoras.
Una vez establecido los valores de la TIR y VAN se puede establecer la sensibilidad y el
impacto en relacion al cambio porcentual tanto en los ingresos como egresos. Para el célculo se

toma como base el resultado del escenario esperado.

Tabla 58.
Anaélisis de sensibilidad de la TIR y VAN con los tres escenario planteados.
Escenario | Escenario Escenario
Pesimista | Esperado Optimista
VARIACIONES 418% | 12,07% | 4,08%
% POR TIR
CAMBIOS EN
LOS 89,73% | $334538 | 289,73%
INGRESOS VAN
VARIACIONES 10,38% 12,07% 9,8%
% POR TIR
CAMBIOS EN
LOS EGRESOS 362,69% | $3345,38 | 562,69%
VAN

Elaborado por: Las Autoras

En la tabla 59 se puede observar como una disminucion de un 2,51% en la demanda genera un
variacion de -4,18% en la TIR y de un -89,73% en el VAN en relacion a las generadas por el
proyecto, asi también un aumento de un 2,51% en la demanda del proyecto provoca una

variacion de un 4,08% de la TIR y un 289,73% en el VAN.
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En cuanto a la variacion porcentual por cambio en los egresos, un aumento de un 3% en el
costo de los productos genera una variacion del -10,38% en la TIR y de un -362,69 % en el
VAN en relacion a las generadas por el proyecto, asi también una disminucion de un 3% en el
costo de los productos provoca una variacion de un 9,8% de la TIR y un 562,69% en el VAN.

Como resultado del analisis de sensibilidad tanto de la TIR y el VAN en los diferentes
escenarios planteados, se determind que el proyecto es mas sensible a un cambio del costo de la
canasta verde, ya que tan solo con un incremento del 3% que equivale a 0,50 centavos, y
manteniendo la demanda estimada para el proyecto asi como el precio de introduccion al
consumidor de 21 dolares, el impacto sobre la TIR es mayor que el impacto generado por
cambios en los ingresos y ésta se encuentra por debajo de la tasa de descuento minima que
exigen los inversionistas (TMAR Mixta),asi tambien el VAN negativo de este escenario indica
que los flujos esperados en los 5 afios del proyecto sera inferior a la inversion inicial.

6.3 Andlisis de los factores criticos en la gestion.

Para realizar el analisis de los factores criticos en la gestion del proyecto, se decidid hacer uso
del programa Project Management, con el fin de llevar a cabo un anélisis de las diferentes
actividades a realizar y determinar la ruta critica de nuestra actividad, asi se determinara las
acciones a tomar en caso de presentarse inconvenientes en el desarrollo normal del almacén.

Juana Alonso en su libro Flujo en redes y Gestidn de Proyectos pag. 116 indica que esta
técnica fue disefiada para proporcionar diversos elementos Utiles de informacién para los
administradores del proyecto. E1 PERT expone la “ruta critica” de un proyecto, que son las
actividades que limitan la duracion del mismo, en otras palabras, para lograr que el proyecto
se realice pronto, las actividades de la ruta critica deben realizarse a tiempo; por otra parte, Si

una actividad de la ruta critica se retarda, el proyecto como un todo se retarda en la misma
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cantidad. Las actividades que no estén en la ruta critica tiene una cierta cantidad de holgura,
esto es, pueden empezarse mas tarde, y permitir que el proyecto como un todo se mantenga en
programa. EI PERT identifica estas actividades y la cantidad de tiempo disponible para
retardos.

Las actividades que conforman la gestion del proyecto son las siguientes.

e Elarmado de la lista de proveedores. Esta consiste en verificar el registro de éstos en
la Junta Provincial de Defensa del Artesano del Azuay y que éstos cuenten con el
certificado de confianza otorgado por AGROAZUAY, esto ayudara a contar con los
productos necesarios para el armado de la canasta teniendo una lista de proveedores
prioritarios.

e Recepcion de pedidos. En el transcurso de la semana se realizara la recepcion de
pedidos debido a que la entrega de las canastas verdes se realizaran los dias lunes,
miércoles, viernes, sdbados y domingos.

e Contactar con los proveedores. Una vez estimada la cantidad de canastas a entregar se
contactara con los proveedores para solicitar los productos y especificar la hora de
entrega en el almacén.

e Recepcion de los productos. Para la entrega de las canastas el almacén se
aprovisionara de los productos el dia martes, jueves y sdbado, de esta manera se
garantizara la frescura de los alimentos.

e Elaboracion de las canastas. Se armara las canastas para las entregas programadas en
la semana.

e Entrega de las canastas. Se realizara la entrega de las canastas a domicilio los dias

lunes, miércoles, viernes, sdbados y domingos en la camioneta a partir de las 08HQO.
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A continuacion en la figura 27 se muestra la aplicacién de las actividades en el programa

Project Management.
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Figura 27. Aplicacidn de las actividades en el programa Office Project Management.

Elaborado por: Las Autoras
Fuente: Project Management
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En la figura 27 se puede observar las actividades antes descritas asi como la duracion de ellas,
también se establece si estas actividades tienen o no predecesoras, es decir, dependen de otra
actividad para que puedan realizarse.

Al describir las actividades en el programa Project Management, éste permite establecer la
ruta critica de la gestion, es decir, que actividades son las mas riesgosas y que al no ser
cumplidas pueden impedir que el almacén realice sus actividades.

A continuacion se muestra la ruta critica establecida por el programa.
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La ruta critica indica que todas las actividades a realizar antes de la entrega de las canastas a
domicilio son indispensables para que tenga éxito el proyecto. Estas son actividades claves ya
que sin una lista de proveedores no se puede contactar con ellos, ademas sin la recepcién de los
pedidos no se conocera la cantidad necesaria de productos que hay que solicitar a los mismos, en
el caso de no contactar a los proveedores no se podré recibir los productos en el almacén por
consiguiente no se armara las canastas ni se realizara la entrega de estas a los clientes.

Es importante establecer medidas alternas que permitan hacer frente en caso de que las
actividades que forman la ruta critica no se realicen de la manera en que estan establecidas. Estas
medidas alternas son las siguientes:

Establecer una lista secundaria de proveedores en caso de que no se pueda realizar un acuerdo
con los proveedores prioritarios.

Si se presenta problemas con el transporte para adquirir y entregar las canastas se contratara
los servicios de una empresa de encomiendas.

Con estas medidas prioritarias a tomar, se tratara de disminuir el impacto que podria causar el

no cumplimiento de las actividades que conforman la ruta critica.
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Conclusién.

Respecto al andlisis de los distintos escenarios y en el analisis de sensibilidad del proyecto, se
concluyo que éste es mas sensible a un cambio del costo de la canasta verde, puesto que con un
incremento del 3% que significa 0,50 centavos mas al costo, y conservando la demanda estimada
y el precio de venta de la canasta verde de 21,00 délares, el impacto sobre la TIR es mayor que el
impacto generado por cambios en los ingresos y esta se encuentra por debajo de la tasa de
descuento del sector y a la tasa exigida por los inversionistas (TMAR Mixta), asi también el
VAN negativo de este escenario indica que los flujos esperados en los 5 afios del proyecto sera
inferior a la inversion inicial.

Como punto final se identificd que las actividades que son parte de la ruta critica son: armado
de la lista de proveedores, recepcion de pedidos, contactar con los proveedores, recepcion de los
productos, elaboracion de las canastas y entrega de las canastas; estableciendo como medidas
alternas el realizar una lista secundaria de proveedores y contratar los servicios de una empresa

de encomiendas.
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CONCLUSION FINAL

Con la realizacion del estudio de factibilidad para la implementacion de un almacén de venta
de productos organicos, naturales y artesanales, se pudo conocer que existe un gran apoyo
gubernamental a través de la “Normativa General para Promover y Regular la Produccion
Organica — Ecoldgica — Biologica en Ecuador”, ademas en la ciudad de Cuenca, AGROAZUAY
otorga la Certificacion de Confianza que ayuda a garantizar la calidad de los productos sanos en
la region.

Con la entrevista realizada al Ingeniero Gustavo Clavijo, Técnico Agropecuario de
AGROAZUAY, se conocid que el costo de los productos es similar a los productos
convencionales.

En el estudio de mercado que se desarrolld para este proyecto se conocid la transicion que ha
tenido la agricultura convencional hacia la agricultura organica en el Ecuador en donde se dio un
crecimiento del 600% en el transcurso de 7 afios.

Ademas se determino gue el proyecto se enfocara en la zona urbana de la ciudad de Cuenca,
en donde el mercado meta estara enfocado en personas de 25 afios en adelante que perciban un
ingreso minimo de un salario basico unificado, a los cuales, al determinar del tamafio de la
muestra se realizd 384 encuestas.

A traveés del andlisis de la oferta se determindé que existen 86 agricultores de productos
agroecoldgicos que tienen el certificado de confianza, ademas existen 1 123 artesanos dedicados
a la elaboracion de productos alimenticios registrados en la Junta Provincial de Defensa del
Artesano del Azuay.

También se pudo conocer el precio de mercado de una canasta que contengan los tres tipos de
productos, que es de 25,00 dolares, y el precio promedio de la canasta azul, proyecto de

AGROAZUAY, siendo este de 30,00 dolares.
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Se establecié crear la empresa como una compafiia de responsabilidad limitada regulada por
la Superintendencia de Compafiias ubicada en la ciudad de Cuenca en el sector Parque de la
Madre y al elaborar el Layout del almacén se pudo fijar la inversion en activos fijos de 38 446
dolares.

Se establecid un costo de adquisicion de los productos de 16,65 dolares para la canasta verde
y un délar por la entrega a domicilio la cual ser& vendida en un precio de introduccion al
mercado de 21,00 dolares, los productos que se venderan en el almacén tienen un costo similar al
de la canasta verde y se estima que los clientes consumiran 20,00 dolares en el mismo.

En el modelo de gestion se establecieron las politicas de compra y pago hacia los proveedores
siendo el pago de los productos al contado. Para el cobro de los productos no se otorgara crédito
ni se aceptara cheques al momento de la entrega de las canastas que se realizaran los dias lunes,
miércoles, viernes, sdbado y domingo.

En la proyeccion de ventas de las canastas a domicilio se determiné que se vendera a los
clientes por lo menos una vez al mes con un precio de introduccion de la canasta verde de 21,00
dolares mas inflacién en cada afio proyectado, y en el almacén los clientes consumiran 20,00
dolares una vez a la semana de acuerdo a lo que se determind en el estudio de mercado, el
financiamiento sera de 2 fuentes, el primero sera un préstamo bancario para 5 afios por un monto
de 25 000 dolares, representando el 55% del capital inicial, el 45% representa el aporte de los
socios que serd de 20 500 dolares.

El estado de resultados fue elaborado anualmente y proyectado para los 5 afios, se aplico lo
exigido por la ley, se dedujo el 15% de participacion a trabajadores, 22% de impuesto a la renta,

y un 5% de reserva legal que es establecido por la Superintendencia de Compaiiias.

135



Para realizar el analisis con Métodos de Evaluacién que toman en cuenta el valor del dinero
en el tiempo se utilizo el flujo de caja de los 5 afios proyectados dando un VAN de 3 345,38
dolares aplicando una tasa de descuento del 9,88%. La TIR que arrojo el proyecto fue de
12,07%.

El punto de equilibrio del almacén se alcanzara el mes numero 19 al realizar la venta de la
canasta numero 18 569.

Al aplicar el ROI o Retorno de la Inversion promedio, el resultado obtenido indica que la
empresa gana 90,39 centavos sobre cada ddlar de inversion en activos y al proyecto le tomara 4
afios y 3 meses para recuperar la inversion (PAY BACK).

Al realizar el andlisis de los distintos escenarios y el analisis de sensibilidad del proyecto, se
concluyé que éste es méas sensible a un cambio del costo de la canasta verde, puesto que con un
incremento del 3% y conservando la demanda estimada y el precio de venta de la canasta, el
impacto sobre la TIR es mayor que el impacto generado por cambios en los ingresos, asi
también el VAN negativo indica que los flujos esperados en los 5 afios del proyecto seré inferior
a la inversion inicial.

Al usar Office Project Management se conocid que las actividades que son parte de la ruta
critica son: armado de la lista de proveedores, recepcién de pedidos, contactar con los
proveedores, recepcion de los productos, elaboracion de las canastas y entrega de las canastas.

Después de la investigacion y analisis de los datos obtenidos, en términos generales se
considera que el proyecto para la implementacion de un almacén es factible como una opcion de

inversion.
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RECOMENDACIONES

Con el analisis realizado del proyecto se puede recomendar:

Invertir en el almacén ya que este rendira un 2,19 % mas que la tasa minima aceptable
para los inversionistas del sector.

Establecer estrategias que permitan adquirir los productos a precios mas bajos que los
establecidos en el proyecto dado la sensibilidad que tiene el negocio sobre este factor.
De acuerdo al incremento de posicionamiento en el mercado, se recomienda aumentar
los dias de entrega de la canasta verde y establecer nuevos canales de distribucion que
destinen los productos a instituciones publicas o privadas.

Establecer acuerdos con los proveedores en cuanto al costo de los productos con el fin
de evitar el posible escenario pesimista en los egresos.

Promover el consumo de los productos organicos, naturales y artesanales a través de
campanas en zonas estratégicas.

Mantener un portafolio variado de productos que permitan formar diferentes modelos
de canasta verde pero que se ubique dentro del costo de la misma, con el fin de hacer
mas atractivo el servicio.

Establecer capacitaciones constantes al personal del almacén sobre los beneficios en la
salud por el consumo de los productos, con el fin de incentivar el consumo de los
mismos a los clientes que llegan al almacén.

En caso de incremento del costo de los productos en un 3% como se planted en el
escenario pesimista en la variacion de los egresos, se recomienda afectar en el precio
de venta en la canasta al consumidor pero manteniéndolo por debajo del precio de la

canasta en el mercado.
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Anexo 1.

ANEXOS

Tabla de Amortizacion mensual emitida por el Banco Central S.A.

No. De Fecha NO,‘ De Capital | Interés Valor SaI(_JIo
Pago dias Cuota Capital
1 13/04/2017 31 306.83 241.83 548.66 24,693.17
2 13/05/2017 30 317.51 231.15 548.66 24,375.66
3 13/06/2017 31 312.87 235.79 548.66 24,062.79
4 13/07/2017 30 323.41 225.25 548.66 23,739.38
5 13/08/2017 31 319.03 229.63 548.66 23,420.35
6 13/09/2017 31 322.11 226.55 548.66 23,098.24
7 13/10/2017 30 332.44 216.22 548.66 22,765.80
8 13/11/2017 31 328.44 220.21 548.66 22,437.36
9 13/12/2017 30 338.62 210.04 548.66 22,098.74
10 13/01/2018 31 334.90 213.76 548.66 21,763.84
11 13/02/2018 31 338.14 210.52 548.66 21,425.70
12 13/03/2018 28 361.46 187.20 548.66 21,064.24
13 13/04/2018 31 344.90 203.76 548.66 20,719.33
14 13/05/2018 30 354.71 193.95 548.66 20,364.63
15 13/06/2018 31 351.67 196.99 548.66 20,012.96
16 13/07/2018 30 361.32 187.34 548.66 19,651.64
17 13/08/2018 31 358.57 190.09 548.66 19,293.07
18 13/09/2018 31 362.04 186.62 548.66 18,931.03
19 13/10/2018 30 371.45 177.21 548.66 18,559.59
20 13/11/2018 31 369.13 179.53 548.66 18,190.45
21 13/12/2018 30 378.38 170.28 548.66 17,812.08
22 13/01/2019 31 376.36 172.30 548.66 17,435.71
23 13/02/2019 31 380.00 168.66 548.66 17,055.71
24 13/03/2019 28 399.64 149.01 548.66 16,656.07
25 13/04/2019 31 387.54 161.11 548.66 16,268.52
26 13/05/2019 30 396.37 152.29 548.66 15,872.15
27 13/06/2019 31 395.13 153.53 548.66 15,477.02
28 13/07/2019 30 403.78 144.88 548.66 15,073.25
29 13/08/2019 31 402.86 145.80 548.66 14,670.39
30 13/09/2019 31 406.75 141.91 548.66 14,263.64
31 13/10/2019 30 415.14 133.52 548.66 13,848.50
32 13/11/2019 31 414.70 133.96 548.66 13,433.80
33 13/12/2019 30 422.91 125.75 548.66 13,010.89
34 13/01/2020 31 422.80 125.86 548.66 12,588.09
35 13/02/2020 31 426.89 121.77 548.66 12,161.19
36 13/03/2020 29 438.61 110.05 548.66 11,722.58
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37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
TOTAL:

13/04/2020
13/05/2020
13/06/2020
13/07/2020
13/08/2020
13/09/2020
13/10/2020
13/11/2020
13/12/2020
13/01/2021
13/02/2021
13/03/2021
13/04/2021
13/05/2021
13/06/2021
13/07/2021
13/08/2021
13/09/2021
13/10/2021
13/11/2021
13/12/2021
13/01/2022
13/02/2022
13/03/2022

31
30
31
30
31
31
30
31
30
31
31
28
31
30
31
30
31
31
30
31
30
31
31
28

435.27
443.00
443.76
451.30
452.42
456.80
464.04
465.70
472.74
474.78
479.37
490.27
488.75
495.26
498.27
504.56
507.97
512.89
518.84
522.87
528.59
533.04
538.19
543.91

25,000.00 7,919.57

113.39
105.66
104.90
97.36
96.24
91.86
84.62
82.96
75.92
73.88
69.29
58.39
59.91
53.40
50.39
44.10
40.69
35.77
29.82
25.79
20.07
15.62
10.47
4.75

548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
548.66
32,919.57

11,287.31
10,844.32
10,400.55
9,949.25
9,496.83
9,040.04
8,576.00
8,110.30
7,637.56
7,162.78
6,683.40
6,193.14
5,704.38
5,209.12
4,710.85
4,206.29
3,698.32
3,185.43
2,666.59
2,143.73
1,615.14
1,082.10
543.91
0.00
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Doctora Jenny Rios Coello, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracién
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesién del 16 de diciem
de las estudiantes CAROLA ISABEL AUCAY CALLE con c6digo 69608 y JESSICA
PAOLA PAUTA CALDERON, con c6digo 74662, que presenta el disefio de su trabajo
de titulacion denominado: “ESTUDIO DE FA CTIBILIDAD PARA LA

IMPLEMENTACION DE UN ALMACEN DE VENTA DE PRODUCTOS

ORGANICOS, NATURALES Y ARTESANALES EN LA CIUDAD DE CUENCA”,
previa a la obtencién del titulo de Ingeniera Comercial.- El Consejo de Facultad acoge el
informe de la Junta Académica y aprueba el disefio. Designa como Director al ingeniero
Antonio Torres Divila y como miembros del Tribunal Examinador a la ingeniera
Vero6nica Rosales Moscoso e ingeniero Pablo Bernal Aguirre. Las peticionarias para
presentar su trabajo de titulacién con la respectiva calificacion del director tienen un plazo

de seis meses, esto es hasta el 16 de junio de 2017, debiendo el Director presentar dos
informes del desarrollo del trabajo de titulacién.

bre de 2016, conocié la peticion
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CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas, se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacién del Protocolo del
Trabajo de Titulacion: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UN ALMACEN DE VENTA DE PRODUCTOS
ORGANICOS, NATURALES Y ARTESANALES EN LA CIUDAD DE CUENCA”,
presentado por los estudiantes Carola Isabel Aucay Calle con codigo 69608 y Jessica
Paola Pauta Calderdn con cédigo 74662, previa a la obtencién del grado de Ingeniera
Comercial, para el Martes, 29 de noviembre de 2016 a las 19h30.

Cuenca, 22 de noviembre de 2016

Ing. Antonio Torres Dévila

Ing. Veronica Rosales Moscoso

Ing. Pablo Bernal Aguirre ,?,Dﬂ}; i
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Oficio: Revisién Trabajo Titulacién (UTE)

RE-EST-20
Versidn 01
08/08/201¢6

Almacenamiento

Retencidn

Disposicidn final

F: UDA Calidad/Estudiantes/Unidad de Titulacion Especial/ Registros

S afos

Almacenar en nube de respaldos

Oficio: EA-1084-2016-UDA
Cuenca, 17 de noviembre de 2016

Ingeniero
XAVIER ORTEGA

Decano de la Facultad de Ciencias de la Administracion

Ciudad.

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracion, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo
de Titulacién, presentado por Aucay Calle Carola Isabel y Pauta Calderdn Jessica Paola, tema:
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UN ALMACEN DE VENTA DE
PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES Y ARTESANALES EN LA CIUDAD DE CUENCA, informa que,
este trabajo cumple con la metodologia propuesta en la “Guia para la elaboracion y presentacion

de la denuncia/protocolo de trabajo de titulaciéon”.

Director: Ing. Torres Antonio

Tribunal sugerido: Ing. Rosales Verodnica
ing. Bernal Pablo

Atentamente,

IN ARIA JOSE GONZALEZ
Directora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay
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- ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Carola Isabel Aucay Calle y Jessica Paola Pauta Calder6n
1.2 Cddigo: 69608 y74662 respectivamente.
1.3 Director sugerido: Ing. Antonio Torres Dévila
1.4 Codirector (opcional):
1.1 Tribunal: Ing. Verénica Rosales Moscoso e Ing. Pablo Bernal Aguirre

1.2 Titulo propuesto: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UN
ALMACEN DE VENTA DE PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES Y ARTESANALES
EN LA CIUDAD DE CUENCA”

1.3 Resolucion:

1.3.1 Aceptado sin modificaciones Z

1.3.2 Aceptado con las siguientes modificaciones:
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1.3.3 No aceptado
e Justificacion:

g

Tribunal

Srta. Carola Isabel Aucay Calle Srta. Jessica Paola Rauta Calderon Dra. Jenny Rios Coello
Secretaria de la Facultad
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION

1.1 Nombre del estudiante: Carola Isabel Aucay Calle y Jessica Paola Pauta Calderén
1.2 Cédigo: 69608 y74662 respectivamente.

1.3 Director sugerido: Ing. Antonio Torres Davila

1.4 Codirector (opcional):

1.5 Titulo propuesto:  “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION
DE UN ALMACEN DE VENTA DE PRODUCTOS ORGANICOS, NATURALES Y
ARTESANALES EN LA CIUDAD DE CUENCA”

1.6 Revisores (tribunal): Ing. Verénica Rosales Moscoso e Ing. Pablo Bernal Aguirre
1.7 Recomendaciones generales de la revisién:

Cumple Cumple No Observaciones
totalmente | parcialmente cumple {*)
Linea de investigacion e
1. éEl contenido se enmarca en la linea
de investigacion seleccionada? v
Titulo Propuesto fem—"

2. éEsinformativo?

3. ¢Es conciso?

Estado del arte 4

4, ¢ldentifica claramente el contexto
histdrico, cientifico, global y regional
del tema del trabajo?

enmarca el trabajo

5. ¢Describe la teoria en la que se /

6. dDescribe los trabajos relacionados
mas relevantes?

7. &Utiliza citas bibliograficas?

Problemética y/o pregunta de

investigacién « il

8. dPresenta una descripcion precisa y 1/
clara?

9. ¢Tiene relevancia profesional y /
social?

Hipétesis (opcional) "

10.¢Se expresa de forma clara? —_—

11.4Es factible de verificacion? d—

Objetivo general e

12.4Concuerda con el problema l/
formulado?

13.¢Se encuentra redactado en tiempo 4

verbal infinitivo?




14.¢Se encuentra redactado en tiempo
verbal infinitivo?

Objetivos especificos

15.éConcuerdan con el objetivo
general?

16.¢£S0n comprobables cualitativa o
cuantitativamente?

13§¢

Metodologia

17.¢Se encuentran disponibles los
datos y materiales mencionados?

18.¢Las actividades se presentan
siguiendo una secuencia légica?

19.éLas actividades permitiran la
consecucién de los objetivos
especificos planteados?

20.éLos datos, materiales y actividades
mencionadas son adecuados para
resolver el problema formulado?

Resultados esperados

21.¢Son relevantes para resolver o
contribuir con el problema
formulado?

22.éConcuerdan
23.con los objetivos especificos?

|

24.¢Se detalla la forma de presentacion
de los resultados?

25.¢Los resultados esperados son
consecuencia, e

26.n todos los casos, de las actividades
mencionadas?

Supuestos y riesgos E

27.¢5e mencionan los supuestos y
riesgos mas relevantes?

28.¢Es conveniente llevar a cabo el
trabajo dado los supuestos y riesgos
mencionados?

Presupuesto o e S
7

29.¢El presupuesto es razonable?

30.¢éSe consideran los rubros mas
relevantes?

Aiddddaddddad

|
Cronograma . A |
31.éLos plazos para las actividades son / l
realistas? ,
Referencias 4 !
32.¢Se siguen las recomendaciones de l/ |
normas internacionales para citar?
Expresién escrita e
33.¢La redaccion es clara y facilmente 7
comprensible? /
34.¢El texto se encuentra libre de faltas V

ortogréficas?
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(*) Breve justificacion, explicacién o recomendacidn.
e Opcional cuando cumple totalmente,

e Obligatorio cuando cumple parcialmente y NO cumple.

Ing. Verdnica Rosales Moscoso
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—-quimices;pesticidas;-fertilizantes; plaguietdas; herbicidas;-o-aditives-en-su-desarrollo-como s

“tampoco en 108 suelos en los que son sembrados. Ademas se busca brindar una ayudaalos ™ T

productores agro-ecologicos locales e impulsar el consumo de su produccién generandoles

mayores ingresos. Otro factor que motivo para el presente proyecto es que ademas de los

-.beneficios que encontramos. para.¢l ser humano.en sy .consumao,.. 10os productos organicos 0. ..
-|lamados-también-agro-ecolégicos ayudan-al-medio-ambiente-ya-que para-stu-produccidn ge .

“enfocan en Ta'descontaminacion del agua, suelo 'y aire; fo que conlleva ademas a cuidadode la™ "

pesar de la disponibilidad de consumirlos, ademas existe un grupo que no tienen conocimiento

de la ubicacion de pequefias ferias agroecolégicas o tienen inaccesibilidad a los puntos de venta

..que se encuentran distribuidas en la ciudad. En cuanto a consumidores, datos obtenidosdel . ...
-Instituto-Ecuatoriano-de-Estadisticas - y-Censos- INEC; muestran-que-la-preferencia-para-Ja-— oo,
""ﬁﬁt}'t‘l’i’S’ icion de atimentos soi distribuidores; bodegas y tiendas ‘debariio e primer Tgar ¢on u

"B‘B}Eé'h-téjé'aéllmii'S-% sobre hipermercados, supermercados de cadena,- méféados, ferias libres y o
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necesidad de elaborar los proyectos. (p. 2)

- Exactamente; una inversion-inteligente se-realiza-al-tener-un-proyecto-bien-estructurado-y- bien - wreoee

..Ingjor manera para asegurar que es la correcta ya que esta es la base para la elaboraciondel ...

.'> ....... pl’Oy@G'tG

Una fuente de recoleccion de informacidn que pude ayudar para la elaboraci6n del proyecto son

_fuentes del gobierno, libros ¢ informacion de empresas.nacionales.o.extranjeras.que. tienen.un
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........................ posteriormente compararlos y determinar la, conveniencia de emprenderlo. La primera..........

------------------------ etapa--se--eonece-eome--la~-form-ulae-ién-=y-pfeparacién-de--preyec-tos--de-nde-la--for-maci—én---------------------------~-~--

..........................................................................................................................................................................................................................................

iables tanto técnica como financieramente, lo cual permite agilizar la toma de decisiones sobre

la asignacion de recursos, Cordoba (2011) concluye que:
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..Analizar la existencia del problema en el entorno por medio de la herramienta PEST,

------------------------ A -nal-izar-e-l-mefeado-en-vl&-Gi-udad-de-Guenea--para-deter-min-ar--las-ventas-del—-pmyeete-.—--------------------~---------
e ATElZar Ta posibilidad tEehica qiie demuestre que €l negocio e factible y puede

mantenerse en marcha dentro del mercado.
Elaborar un estudio de factibilidad financiera que ayude a determinar la rentabilidad de la
..inversion en el proyecto. ..

-Analizaf}@sdig tiﬂtOS ese.ena.r.ios..de..gestio'ﬂ.. ..............................................................................................................................

B . 11,0 T

,.

=N Para el estudio del proyecto actual, se realizar4 la obtenci6n de informacién por medio de fuentes
secundarias que nos ayudara a realizar un andlisis del entorno en que se desenvolver4 la empresa
..a través.de.la herramienta PEST, . ademas. los datos.obtenidos. permitira realizar.un. andlisis.de

~FODRA-cruzado-que-nos-ayude a-aprovechar-at-maximo-las fortalezas; oportunidades; debitidades

'm'ercadc'pue'd‘e'abarcar'e'l“aI'macén"Urganico'.“Para"l‘a"ei'eccié'n"de"nuestra'po'bla'cit‘m‘meta"se""'"“‘"'""“""""'"'"'"

" lievara a cabo una investigacién cuantitativa, para la cual sé requerira informacion del Instituto

{
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..Nacional de Estadisticas.y.Censos. (INEC), Otra técnica que se aplicara serd las encuestas, que.va........._

de la maquinaria necesaria y permisos legales correspondientes.

""E}’;i"l"é'l’l't’ﬁl’)'i'l'id'a'd"ﬁ'h'a'l"i'ci'E‘Ii‘a"d’é’l'Iifﬁyé'ﬁfﬁ"ﬁéfﬁ"évaiuHd'éi"i‘é'e’l'ii'i'z’{ﬁd'ﬁ'"[')"r'ﬁj?'étfﬁ'i'ﬁ'ﬁ'éﬁ"d'é"V'é'r'l't'éi‘:-‘;"Y'C'G'S't'(ié""'"""""""""

tomando como indicadores el tiempo de recuperacién de la inversion, el valor actual neto y la

tasa interna de retorno aplicando un criterio de costo-beneficio y se utilizara informacién

_.secundaria generada por fuentes externas y como producto de la misma investigacion de la tesis.

2.10  Aleances y resultados esperados:

Se espera determinar el problema en el entorno en que se desenvolveré el proyecto, luego a

..través del estudio de mercado se espera obtener informacion que nos permita provectarlas
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La factibilidad técnica nos ayudara a establecer el tipo de organizacién y modelo de gestién que

..hos.permita.alcanzar los.objetivos.y.metas. establecidas, asi coma. las.inversiones,.costos.y. gastos
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1.1 Analisis del entorno.

1.1.1 Analisis Politico.
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3.2 Inversiones en infraestructura
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5.1 Andlisis del punto de equilibrio.

5.2 Analisis del ROI,
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