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RESUMEN

El presente trabajo de investigaciéon tuvo el objetivo de disefiar un plan de negocios para
implementar un vivero de plantas de arboles maderables y frutas tropicales en la Union de
Organizaciones Campesinas Cacaoteras del Ecuador (UNOCACE) a través del proyecto FINCA
Plus, organizacion ubicada en el canton Milagro, provincia del Guayas, a fin de renovar las
huertas viejas de algunos agricultores y fortalecer el modelo de policultivos en otros casos,
puesto que ya manejan en este modelo de produccion agricola, para aumentar la produccién de
los productores y mejorar su calidad de vida. Se realiz6 un analisis interno y un analisis externo
de UNOCACE, utilizando la matriz FODA, y aplicando otras técnicas que examinaron la
situacion de la organizacién, ademas se efectud la aplicacion de entrevistas y encuestas a 124
productores, asociados a UNOCACE, aplicando la formula de muestreo sobre la poblacién total,
dicho levantamiento de informacion se lo hizo a personas pertenecientes a las asociaciones Dos
de Mayo, El Deseo y Villanueva, donde se mantuvo también pequefias conversaciones en cada
asociacion, para conocer las principales necesidades de los productores. Con esto se evidencio y
determind que existe la necesidad de que sean dotados de plantas de cacao, arboles maderables
y frutas tropicales. Estos aspectos permitieron comprobar la viabilidad y necesidad de
implementar el vivero de plantas de &rboles maderables y frutas tropicales, que proporcionen
dichas plantas a los asociados y se logre dicha renovacién de fincas y mejoras en la produccion,
con lo que a futuro se espera incrementar produccién de los agricultores, ingresos econémicos,

expansion de mercado de UNOCACE e incremento de volumen de ventas.

Palabras clave: <PLAN DE NEGOCIOS>, <VIVERO>, <CACAO (Theobroma cacao)>
<ARBOLES MADERABLES> <FRUTAS TROPICALES> <FINCA>.

L, E Firmado el ectr6ni canente por:
7 JHONATAN RODRI GO
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17/06/2021
1222-DBRA-UTP-2021
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ABSTRACT

The objective of this research work was to design a business plan to implement a nursery for
timber trees and tropical fruit plants in the Union de Organizaciones Campesinas Cacaoteras
from Ecuador (UNOCACE) through the FINCA Plus project. The organization is located in the
canton of Milagro, Guayas province. The project looks for renewing the old orchards of some
farmers and strengthen the model of poly crops since they already manage this model of
agricultural production to increase the production and their quality of life. An internal and
external analysis of UNOCACE was carried out using the SWOT matrix and other techniques
that examined the organization's situation. In addition, interviews and surveys were conducted
with 124 producers associated with UNOCACE, applying the sampling formula to the total
population. This information was collected from people belonging to the society Dos de Mayo,
El Deseo, and Villanueva, where small conversations were also held in each association to learn
about the main needs of the producers. It was determined that there is a need for cocoa plants,
timber trees, and tropical fruits. These aspects made it possible to prove the feasibility and need
to implement the nursery of timber and tropical fruit trees, which will provide these plants to the
associates and achieve the renovation of farms and improvements in production. It is expected
to increase farmers' production, economic income, expand UNOCACE's market and increase

sales volume in the future.

Keywords: <BUSINESS PLAN>, <NURSERY>, <CACAO (Theobroma cacao)> <WOOD
TREES> <TROPICAL FRUITS> <FARM>,

XVii



INTRODUCCION

El plan de negocios es el instrumento mediante el cual se plasma una idea de negocio, a través
de este documento se evidencia la viabilidad y factibilidad del negocio, se orienta a resolver un
problema existente en la empresa o sirve como herramienta para empezar un proyecto dentro de

un entorno establecido

Con lo antes expuesto, se ha planteado un plan de negocios que busca la implementacion de un
vivero de plantas de cacao, arboles maderables y frutas tropicales, haciendo uso de técnicas y
métodos administrativos, con lo que determina la situacion presente de la empresa, proyecto a
poner en marcha y los factores que intervendran en este proceso, acompafiado de componentes
que hacen a la Organizacion UNOCACE mas competitiva en el mercado nacional e

internacional.

El presente plan de negocios estd compuesto por tres capitulos, sumado a esto las conclusiones

y recomendaciones finales:

El Capitulo | abarca lo referente al marco teorico, es decir, antecedentes de investigacion,
recopilacion bibliografica, donde se fundamenta la composicion del plan de negocios, de
acuerdo a diferentes autores, informacion recabada a través de la investigacion en planes de
negocio ya existentes, libros, medios digitales, revistas, publicaciones, articulos cientificos y

demas fuentes oportunas de informacion.

El capitulo Il contiene la metodologia de la investigacion que se usd para desarrollar la
investigacion, donde se levant6 la informacion a través de la entrevista con técnicos e la
organizacion y productores asociados, y con la aplicacion de encuestas a los mismos
productores, informacion de fue tabulada e interpretada, a fin de llegar a resultados que

determinen la oportunidad del plan de negocios.

En el capitulo 111 se establece la propuesta, es decir se plantea el plan de negocio, en el cual se
detalla cada una de las estrategias que aplicara la organizacion UNOCACE, andlisis FODA, el

plan de distribucion, plan financiero y tipo de plantas a producir.

En el final de la presente investigacion se exponen las conclusiones y recomendaciones,
resumidas y concretas del trabajo de investigacion. Finalmente, se encuentran las referencias
bibliogréficas las cuales han sido la fuente de informacién para el desarrollo de la investigacion

y los anexos, los cuales evidencian que la investigacion fue ejecutada.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1 Antecedentes de investigacion

El plan de negocios es una herramienta de gran importancia en las empresas, ya sea para
implementar un proyecto o la misma creacion de una empresa, puesto que en este se evidencia
su viabilidad y factibilidad, es por ello que se torna necesario, elaborar un estudio del proyecto
que se resumen en el plan de negocios. Para dar sustento a la presente investigacién ha sido
necesario recopilar informacion bibliografica en el repositorio digital de la Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo, con lo que se ha obtenido, trabajos de titulacién que han elaborado

planes de negocio y que dan soporte a la presente investigacion.

Segln Guijarro (2016) del trabajo de titulacion sobre la implementacion de un vivero de frutas
tropicales indica que: A través de ciertos indicadores de la evaluacion del proyecto: se pudo
determinar que la inversion en relacion con las entradas de efectivo y costos de operacion del
proyecto, se recuperaran razonablemente a partir del segundo afio, por tal razon, el mismo es

factible, viable y sustentable en el tiempo.

Segln Pardo, (2018), en su trabajo de titulacion Plan de Negocios para la Transformacion
Productiva de la Finca “La Bonita”, Cantén Santo Domingo de los Tséchilas, 2017-2022 indica
que: El disefio del plan de negocios se realiza con el fin de ser una herramienta que ayude a una
mejor distribucién de recursos para llegar al cumplimiento de objetivos y planes de una manera

organizada y efectiva.

Segln Moreano (2019), en su trabajo de titulacion Plan de Negocios para la Microempresa “Mi
Casita de Campo”; Especializada en la Produccion, Transformacion y Comercializacion de
Productos Organicos en la Ciudad de Machala, sefiala que el plan de negocios tiene la finalidad
de mejorar los canales de comercializacion aplicando la calidad en cada uno de los procesos
productivos que elabora la empresa. La funcion de un plan de negocios es la de analizar
pormenorizadamente la idea de negocio, examinando tanto la viabilidad técnica, la econdmica,

financiera, social y medioambiental.

Tomando en cuenta de que se trata de un plan de negocios y los planes de negocios varian segin
las expectativas de la empresa y del producto o servicio que se desea introducir o mejorar,
ninguno es igual, sino que su punto en comn radica en la planificacion, se hace necesario tomar
como antecedente, una breve historia de la misma que esclarece la importancia de la planeacién

para las empresas en general.



Por otro lado, los antecedentes antes mencionados serviran como guia o referencia para la

elaboracion del presente trabajo, de esta forma se podra estructurarlo de mejor manera.

1.2 Marco tedrico

1.2.1 Plan de Negocios

El plan de negocios es un instrumento que ayuda a identificar y estudiar una ocasién de negocio.
Dentro de este documento se puede determinar la viabilidad econdmica, técnica y financiera de
una organizacion o empresa, y para poder determinarlo se recurre a diferentes métodos vy

procedimientos para poder convertir una idea de negocio en un proyecto viable y concreto.

Este documento debe detallar todos los aspectos que posee una empresa como: el mercado
objetivo la competencia, factores internos y externos, objetivos, recursos necesarios para su

correcta ejecucion, entre otros (Julia, 2019).

SegUn (zorita, 2015) dentro del proceso de planificacion lo que se busca son escenarios idéneos
donde la empresa puede competir en el mercado, desde otra perspectiva el plan es un medio no

un fin, es un medio que permite alcanzar los objetivos con:

o Eficiencia: Grado en que se consigue un objetivo
e Productividad: Utilizacion de recursos escasos para conseguir el objetivo

e Eficacia: Eficiencia + Productividad

1.2.2 Naturaleza del plan de negocio

“En la naturaleza del plan de negocios lo basico es tener una vision futura, en la que el
emprendedor sin haber realizado los estudios respectivos debe de actuar con un pensamiento

estratégico, es decir, determinar su planeacion estratégica.” Cipriano Luna Gonzalez, A. (2016).

1.2.2 Naturaleza del plan de negocio

“En la naturaleza del plan de negocios lo basico es tener una vision futura, en la que el
emprendedor sin haber realizado los estudios respectivos debe de actuar con un pensamiento

estratégico, es decir, determinar su planeacion estratégica.” Cipriano Luna Gonzélez, A. (2016).



1.2.3 Descripcién del negocio

Para describir el negocio en forma integral, el siguiente esquema ubica sus puntos clave.

SA quién
satisface?

¢ Qué se
satisface?

¢ Cémo se satisfacen las
necesidades del cliente?

Figura 1-1: Descripcion del negocio

Fuente: Plan estratégico de negocios (Luna, 2016)
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

1.2.2 Tipos de planes de negocio

El objetivo esencial de un plan de negocio es presentar diferentes oportunidades de negocio, en
el cual se acumule informacién de gran importancia a terceros, es decir, a inversionistas; y
ademas los planes sirven como una guia de instrucciones para iniciar una empresa 0 mejorar un

sistema que se considere ineficiente.

Dependiendo del objetivo de los altos directivos de la empresa existe diferentes tipos de plan de

negocios, haciendo notar cuatro grandes grupos segln (Moreno J. , 2017, pags. 52-53) SON:

1.2.2.1 Plan de negocios para empresas en marcha

Se debe realizar una evaluacién de la nueva unidad de negocio libremente, asi mismo, los costos
fijos de toda la empresa deberan ser distribuidos entre cada una de las unidades de negocio

existentes, esto también incluye la nueva. Este proyecto también muestra las fortalezas y



debilidades, donde igualmente se pone a prueba la capacidad de gestidn. (Moreno J. , 2017, péags. 52-
53)

1.2.2.2 Plan de negocios para nuevas empresas

Esta clase de proyecto pertenece a los mas enteros ya que se deberia detallar de forma clara la
iniciativa de comercio, las metas que este proyecto deberia conseguir, las tacticas,
procedimientos, planes, aparatos, entre otros, a ser aplicadas y los planes de accion y de

contingencia respectivos para alcanzar la sustentabilidad de la misma. (Moreno J. , 2017, pags. 52-53)

1.2.2.3 Plan de negocios para posibles inversionistas

Se realiza con el objetivo de obedecer el interés de los inversionistas. Debe ser una presentacion
inmediata, la cual contenga informacion elemental sobre la iniciativa u organizacion en marcha,
y mas que nada se deberia destacar la factibilidad financiera del mismo y el retorno de la

inversién que este puede llegar a tener en un tiempo predeterminado dentro del proyecto.
(Moreno J., 2017, pags. 52-53)

1.2.2.4 Plan de negocios para posibles administradores

Se deberia detallar las diversas tacticas a llevar a cabo en la comparfiia, m&s que nada deberia
especificar la forma en que el proceso a modificar o mejorar, optimizara las otras superficies
funcionales de la organizacion.

Estos diferentes planes de negocios poseen una exclusiva finalidad que es mejorar una
organizacién o iniciarla, sin embargo, para eso en la misma se deberia detallar la manera en que
se lo hara, dependiendo de lo cual la compafiia ocupe, el delegado de llevar a cabo el proyecto
de negocios deberia hacer una indagacion a profundidad, verificando que cada detalle que tenga

sobre la organizacion sea veraz y confiable. (Moreno J., 2017, pags. 52-53)

1.2.3.6. Aporta credibilidad:

Cuando es compartida hacia el pablico, esta claro que el contenido que se encuentra en ella es
importante, ademas la informacién dentro de ella se encuentra respaldada por diversas fuentes

confiables. (Zorita, 2015)

1.2.4 Fases del Plan de Negocios

Segun el PMBOK (Project management Body of Knowledge), todo plan de negocio posee las

siguientes fases:



1.2.4.1 Inicio

En esta fase se efectla el establecimiento de las metas del plan de negocios.

1.2.4.2 Planeacion

Esta etapa se refiere a la determinacion de los recursos que se necesitaran para poner en
funcionamiento el plan de negocio, en este se hace un cronograma de ocupaciones en la cual

ademas se designa un presupuesto para todas las ocupaciones a desarrollar.

1.2.4.3 Ejecucion

Se coordina y se orienta a los integrantes del equipo del plan de negocio, para la ejecucion del

trabajo, conforme esta establecido en el plan de negocios.

1.2.4.4 Control

Esta fase evalta el avance del trabajo para alcanzar los objetivos propuestos, durante esta fase el
encargado del plan negocios debe buscar las alternativas necesarias para la solucion de

problemas encontrados en el desarrollo.

1.2.4.5 Conclusion

Es la fase final del plan de negocio. Significa que hay que mantener a la gente participando en la
conclusion del plan de negocio, aun cuando estos puedan estarse moviendo hacia nuevas

iniciativas (Flérez, 2015).

1.2.5 Objetivos del Plan de Negocios

El plan de negocios tiene dos objetivos concretos:

1.2.5.1 Objetivo Interno

Hace distinguir, a quien esté realizando el plan de negocio, los factores que pueden representar
una amenaza a la idea de negocio, contribuyendo con toda la informacion necesaria para

determinar la viabilidad del plan.

Una vez ejecutado el plan de negocio servird como un instrumento interno para evaluar la

marcha del mismo, a mas de poner en diferentes contextos previstos en el mismo.



1.2.5.2 Obijetivo Externo

Un plan de negocio tiene como objetivo ser una carta de presentacion del proyecto ante terceras

personas (inversores).

Segln (zorita, 2015) un plan de negocio debe dar respuesta a las tres preguntas en concreto, las

cuales son:

e Cual es el beneficio para el cliente y que problema vamos a resolver? El éxito en el
mercado se logra porque se logra suplir las necesidades del mismo y més no a la
presentacion de productos y/o servicios espectaculares.

e Cual es el mercado objetivo? Una idea de negocio debe tener la capacidad de poder
demostrar la existencia de un mercado potencial y del mismo se debe identificar un
grupo o grupos de clientes objetivos, también esto es conocido como segmentacion de
mercado.

e ;CAmo ganara dinero? Aqui se debe dejar claro la forma en que se generaré ingresos y

en qué cantidad.

1.2.6 Estructura del Plan de Negocios

Se desconoce de una estructura exclusiva bien determinada para un plan de negocios, debido a
que tienen la posibilidad de tener variaciones significativas o leves dependiendo de la
informacion y el ambito de aplicacion, por esa razén es que el creador de un plan de negocios

deberia determinar la composicion més correcta para lograr implementar el proyecto.

SegUn Julia (2019), dentro de un plan de negocios hay que tomar las caracteristicas:

1.2.6.1 Resumen ejecutivo

Es una presentacion breve y concreta de la investigacion, se da a conocer los puntos mas

relevantes del documento, tales como la informacién de la empresa y el problema a solucionar.

Esta parte del plan de negocios debe agradar al inversionista, pues suelen ser personas muy
ocupadas, y mostrar los elementos claves para poder persuadir al mismo y lograr que se interese

en nuestro proyecto a ejecutar.

1.2.6.2 Descripcion del negocio

En este componente del plan de negocios, se da conocer informacion del mismo, destacando lo

que distingue la idea de negocio con el resto de empresas.



Segn Zzorita (2015), la descripcién de negocio debe incluir:
e Descripcion de la idea empresarial

Se describe cual va a ser el bien y/o servicio que desarrollara la empresa, a quien va dirigido la

idea de negocio, donde se vendera el bien o servicio y también cdémo se vendera.
e Los promotores

Una vez expuesta la idea de negocio, hay que explicar al inversor, quienes son las personas
detrés de la idea de negocio. Toda empresa requiere de un equipo de trabajo debido a que es un
factor fundamental dentro de la misma, tomando que las competencias de cada uno de los

integrantes serdn componente indispensable para la ejecucion de la idea de negocio.
e Eleccion del nombre de la empresa

Este es uno de los puntos més dificiles de definir pero necesario, se necesita un nombre que
cause impacto en las personas, sea original, claro y simple; el cual pueda diferenciar con

facilidad a nuestro producto y/o servicio dentro del mercado. Zorita (2015)

1.2.6.3 Analisis interno

Se establece la situacion de la idea de negocio, aqui se podra aplicar lo que se conoce como la
matriz FODA, matriz de evaluacién de factores internos (EFI), entre otros. Estos permiten
aplicar juicios de valor desde un enfoque interno, y en caso de hallar alguna debilidad, podran

ser corregidas a tiempo y al mismo tiempo tomar acciones preventivas o correctivas.

1.2.6.4 Analisis externo

Se determina la situacion gue rodea al proyecto y que no podemos controlar, como los factores
econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos, entre otros; se podra aplicar lo que se conoce
como la matriz FODA, matriz de evaluacién de factores externos (EFE), entre otros. Estos nos
permiten considerar diferentes estrategias econémicas, culturales, sociales, demograficas, entre

otros, que contribuyan a la buena ejecucion del plan de negocio.

1.2.6.5 Diagnéstico y ventaja competitiva

El diagnostico competitivo relaciona la situacion actual de la empresa con el entorno. Este

diagnostico es la base para poder disefiar nuestro plan de negocios.



1.2.6.6 Planteamiento estratégico

Serd aplicada como una guia para poder llevar a cabo la idea de negocio, logrando cumplir con
los objetivos y metas planteados inicialmente. Contribuye a la toma de decisiones; el

planeamiento estratégico se encuentra enlazado con toda la empresa.

1.2.6.7 Plan de marketing y ventas

Este plan es la combinacion de diferentes estrategias, herramientas y actividades, que buscan
estimular al mercado objetivo a la compra de nuestro bien y/o servicio. Este plan estudia las

variables comerciales conocidas como las 4P (precio, plaza, producto y promocién).

1.2.6.8 Plan de operaciones

Se define todos los métodos y estrategias que se implementardan en el plan de negocios.
Garantizara que este logre cumplir lo proyectado, se establece el plan de operaciones segun la
disposicion a ofrecer un producto o servicio; si es un producto se debe establecer como se lo va
a elaborar, distribuir y finalmente como se lo va a vender, en caso de que se ofrezca un servicio,
se debe establecer los pasos que debe seguir el cliente para que este puede tener acceso al

mismo, lo cual en algunos casos se lo hace a través de flujograma de procesos.

1.2.6.9 Plan de recursos humanos

Se determina el equipo de trabajo que se va a necesitar para poder ejecutar el plan de negocio,
para ello se definen cudles serdn las competencias que requiere en cada uno de los integrantes
del equipo. Se utiliza diferentes métodos y herramientas para la seleccion de personal,
reclutando asi a los mejores colaboradores para las diferentes funciones que requiere el plan de

negocios, en los diferentes puestos.

1.2.6.10 Plan econdémico financiero

Se establece el capital que se necesitara para poner en marcha el plan de negocios, también se
detallara en que actividades se utilizara el capital destinado, los costos que tendran las diferentes

areas como la administrativa, venta, marketing, entre otros, dependiendo del proyecto.

1.2.6.11 Plan de contingencias

Se realiza varias técnicas, las cuales tendran como finalidad solventar problemas previstos antes,
durante y después de la ejecucion del plan de negocios. Este plan contiene las etapas que son la

evaluacién, planificacion, pruebas de viabilidad, ejecucidn y recuperacion.



1.2.6.12 Viabilidad del negocio

Se determina la factibilidad que el plan de negocios tendra dentro de un periodo determinado,
este apartado es uno de los mas importantes, pues se detallan los riesgos asociados a la idea de

negocio y concertara si el proyecto garantiza una liquidez técnica, econdmica y financiera.

1.2.7 Andlisis sectorial

En el momento de realizar un plan de negocios, el encargado del mismo, conoce el giro del
negocio, es decir, que sabe en qué sector esta operando 0 en qué sector se va a posicionar, a mas
de ello, debe demostrar que entiende todos los factores que implican dentro de su industria y la

coyuntura actual y futura (Droznes, 2005).

1.2.8 El mercado

En esta secciéon se definird a quien va dirigido el producto y/o servicio. Se necesitara la
aplicacion de diversos métodos y herramientas para la recopilacion y andlisis de informacion,

para conocer a profundidad sobre la necesidad que se busca satisfacer.

1.2.8.1 Definir el mercado

El primer paso y el méas importante es la definicion del mercado. A partir de este punto todo se

enfocara al mercado a definir y ejecutara como marco para sujetar los desarrollos posteriores.

Previo a ejecutar un negocio, se necesita conocer en qué mercado se encuentra 0 encontrara. Se
necesita cualquier tipo de informacién veraz para poder llegar a entender en que mercado se
busca actuar; es la primera informacion que se obtiene para definir si se va a participar dentro

del mercado seleccionado o no.

Un factor clave al momento de definir el mercado, es que este no puede ser considerablemente
amplio, puede que esa amplitud sea tan compleja que no se pueda obtener conclusiones claras y
precisas; tampoco puede ser muy limitada, puesto que al momento de sacar conclusiones estas

pueden radicar en la impertinencia y pueden ocasionar riesgos en un futuro (Joanidis, 2017, pags.
81-83).

1.2.8.2 Analisis del mercado

El andlisis del mercado es significativo, ya sea que el negocio se haya instaurado previamente
en el mercado o se esté creando un nuevo negocio, puesto que el mercado es siempre variante y

no es controlable.
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Este analisis permitird conocer si el mercado al que se quiere entrar es rentable o no, una buena
opcion es analizar a los competidores o competencia, estos no diran si cortamente pueden cubrir
todos sus costos y gastos o saber si estan generando utilidades, siendo estos dedicados a la

misma actividad, o bien producir el mismo similar bien o servicio.

Efectuar estudios para el analisis del mercado suele ser demasiado costoso en la mayoria de los
casos, por ello, muchos negocios al iniciar un negocio logran recopilar informacion muy escasa,
a menos que dispongan del suficiente capital para poder pagar dichos estudios. Es por ello que,
en la primera etapa, el conocimiento que se obtuvo del mercado previamente es muy valioso.
Poder implementar y estructurar este conocimiento es vital para que terceras personas
(inversionistas) confien en este plan, puesto que no solo se presenta opiniones, sino también

observaciones concretas que en un futuro podran ser comprobadas (Joanidis, 2017, pags. 84-85).

1.2.8.3 Analisis de la estructura del mercado

La exploracién a la composicion del mercado posibilita saber quiénes permanecen implicados y
de los mismos, quienes son los mas beneficiados del mercado; continuamente el objetivo de
situar un negocio es poder crear ganancia, por lo mismo es de suma trascendencia poder decidir
quiénes componen la cadena del mercado y ver que segmento del mismo estd generando mas

grande productividad.

Una herramienta muy efectiva, y utilizada en la mayoria de casos, para poder analizar la
estructura del mercado se la de las cinco fuerzas de Porter, el cual explica quienes estan

luchando por una rentabilidad (Joanidis, 2017, pags. 87-88).

Ingresantes
potenciales

Amenaza de
I nuevos
ingresantes

Poder de
negociacion

de los
roveedores

Poder de
negociacion
de los
compradores

Amenaza
productos o
servicios sustituto!

Figura 2-1: Cinco fuerzas de Porter
Fuente: Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors (Porter, 1980)
Elaborado por: Veloz, J. (2020)
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1.2.9 Demanda

Se entiende por demanda a la cantidad que los consumidores necesitan y pueden adquirir ese

bien y/o servicio, a un precio determinado (Mankiw, Taylor, Rabasco, & Moreno, 2017).

El analisis de la demanda es un componente critico dentro del analisis de la factibilidad
economica-financiera en un plan, pues la productividad puede originarse de los cambios que la

demanda sufre por medio de diferentes periodos.

Existen diversos tipos de demanda, y dentro de la misma, diferentes comportamientos como las

constantes, estacionales, con alguna tendencia o inclusive ciclicos (Cruz Fernandez, 2018).

1] 1]
Demanda con
tendencia
Demanda
constante
t t
] 1] Demanda
ciclica
Demanda
estacional
t — t

Figura 3-1: Comportamientos de la demanda
Fuente: Planificacién y gestion de la demanda (Cruz Fernandez, 2018)

1.2.9.1 Tipos de demanda
¢ Demanda agregada

Se denomina demanda agregada a la suma de las demandas individuales por un bien (Vial &
Zurita, 2018).

e Demanda desagregada

Se denomina demanda desagregada cuando su célculo y analisis incluye productos de un solo
tipo (Cruz Fernandez, 2018).

¢ Demanda independiente
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Se denomina demanda independiente porque vienen originadas por decisiones externas o ajenas
a la empresa como lo son los clientes o consumidores y su comportamiento de compra, sean

estos interno o externos, quienes deciden si el producto y/o servicio es necesario (Castro, 2015)

¢ Demanda dependiente

Se denomina demanda dependiente puesto que es controlable para la organizacién, en los
componentes que intervienen dentro del mismo yacen las politicas de la compafiia afines a la

materia prima, produccion final, previsiones de consumo, entre otros.

Demanda

Figura 4-1: Tipos de demanda
Fuente: Planificacion y gestion de la demanda (Cruz Fernandez, 2018)
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

1.2.10 Oferta

Se llama oferta a la cantidad de bienes y/o servicios que una empresa estd en disposicion de
producir, ademas los mismos buscaran venderlo a un determinado precio dentro de un mercado

previamente establecido (Droznes, 2005)

De acuerdo con Mankiw Rabasco, & Moreno (2017, pp. 71-72 ), los factores que pueden afectar a la

oferta pueden ser los siguientes:

e Rentabilidad de la produccion de otros bienes y precios de los bienes que se ofrecen
conjuntamente.

e Latecnologia

e Factores naturales/sociales

e Precios de los factores para la produccion

o Expectativas de los productores

e Numero de vendedores
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1.2.10.1 Tipos de oferta

Segln Baca (2010, pp. 42-43), la oferta se clasifica en:

e Oferta competitiva o de mercado libre

Los productores se hallan en independiente competencia, puesto existente un enorme conjunto
de productores para un solo bien y/o servicio, la permanencia en el mercado esta definido por
diversos componentes como es la calidad, costo y el servicio que se da al consumidor; esta clase

de oferta ademas se caracteriza ya que ningan productor en concreto domina el mercado.

e Oferta oligopolica
Este tipo de oferta se caracteriza porque el mercado esta sujeto por solo unos cuantos
productores, entrar en este tipo de mercado resulta riesgoso y en varias ocasiones hasta
imposible.

e Oferta monopdlica
El mercado no es precisamente sujeto a un solo productor, pero si el productor posee mas del
90% del mismo es quien impone la calidad, precio y cantidad de un bien y/o servicio.

e Oferta presente

Es denominada oferta presente debido a que los productores, comerciantes o empresarios,
también denominados ofertantes, estdn dispuestos a poner en ese momento sus bienes y/o

servicios dentro del mercado.

e Oferta futura

Se fundamenta en una base de datos histdricos, y para poder realizar un analisis de oferta futura,
se utiliza el método de proyeccion, este método permitira definir las diferentes caracteristicas de

los bienes y/o servicios que las empresas deberan agregar.

1.2.11 Punto de Equilibrio

Es aquel volumen de ventas donde los ingresos totales se igualan a los costos totales, en este

punto la empresa no gana ni pierde. (Vallejos & Manuel, 2017)

El autor (Ramirez, 2008) sefiala que el punto en que los ingresos son iguales a sus costos se llama
PUNTO DE EQUILIBRIO en él no hay pérdida ni utilidad.

14



1.2.12 Comercializacion

La fase de la comercializacién, distribucién o venta, es trascendental dentro del plan de
negocios, en esta fase se seleccionara las técnicas apropiadas para hacer llegar nuestro bien y/o
servicio al cliente, considerando varios factores que intervienen en la misma, como preferencias
del cliente, el producto de la competencia, la época en que se lo va a lanzar (dependiendo el

producto y/o servicio a lanzar al mercado), entre otros.

Para poder entender mejor esta fase, Martinez (2016) sugiere tomar en cuenta los siguientes

aspectos:

1.2.11.1 La precomercializacién

Este criterio se complementa con varios conocimientos, los cuales son:

e Cocimiento del producto

Una vez que se pretende vender el producto y/o servicio, el que esta dando la informacion
deberia conocer todas las ventajas que este da, por légica deberia conocerlo a hondura. Este
entendimiento es fundamental puesto que posibilita ensefiar que lo hace distinto al de la

competencia.

e Cocimiento de la competencia

Se debe conocer las actuaciones que la competencia esta realizando para sus productos, y
partiendo de eso se puede establecer qué es lo que hace falta a nuestra competencia y nosotros

mismos como organizacion tenemos la posibilidad de mejorar.

e Cocimiento de las necesidades del cliente potencial

Este entendimiento es vital para cualquier organizacion que busca adentrarse en un mercado
nuevo o sencillamente buscar mejorar, pues un producto y/o servicio que no es de agrado del
comprador dificilmente se vende; cabe destacar que el producto presente puede gustar a una
minoria, sin embargo, un comercio busca crear ganancias y para incrementar las mismas, dichos

tienen que tomar en consideracion las opiniones del comprador.
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e Necesidades
Conocimiento

del producto

Competencia del cliente
potencial

o

Figura 5-1: Conocimientos de la preventa
Fuente: MF1790_3: Comercializacion de productos y servicios en pequefios negocios 0 microempresas (Martinez, 2016)
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

1.2.11.2 La comercializacion

e Contacto con el cliente

Este momento se debe cuidar, se deberia proteger la imagen de la organizacion o la misma
puede permanecer deteriorada y ganar una fama de mala. Con un producto y/o servicio de
calidad y con un trato impecable hacia el comprador el producto va a ser vendido con mucha
facilidad.

¢ Habilidad negociadora
El vendedor debe contener el dialogo con el cliente, haciendo sentir que el cliente va a satisfacer
sus necesidades con el bien o servicio que esta préximo a adquirir.

e Cierre de operacion

Una vez efectuada la venta, el vendedor, debe dar un seguimiento al cliente para conocer si el
producto que adquirié realmente satisface sus necesidades; el cliente debe tener la confianza

hasta después de haber recibido el bien o servicio.

1.2.11.3 Canales de comercializacion

La comercializacion involucra un grupo de técnicas y ocupaciones que las organizaciones hacen
para hacer llegar sus bienes y/o servicios al consumidor, se hacen estas ocupaciones por medio
de terceros, sean personas o entidades, mismos que son denominados intermediarios, que

conforman los diferentes canales de reparticion.
Segln Valdivia (2015) los canales de comercializacion son:

e Directa

Se caracteriza por la comercializacion del bien y/o servicio en sitios externos al establecimiento,

el producto pasa del productor al consumidor directamente, sin la necesidad de intermediarios.
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Existen varios sistemas de venta directa: cara a cara, puerta a puerta, sistema de multinivel,
party plan, Ilame ya.

e Intermediarios
Estos facilitan el transporte de los productos y servicios entre el productor y el cliente. Se
clasifican en mayoristas y minoristas.

e Comercio electrénico
Se realiza a través de medios electronicos, actualmente casi todas las personas estan conectadas
a internet, por lo tanto, es una ventaja para las empresas, pues ofrecen sus productos y servicios
a mas lugares y personas a menos costo.

e Telemarketing
También conocido como marketing telefonico, este sistema contacta al cliente potencial por
medio del teléfono o celular.

e Call Center
Consiste en un centro de atencion de llamadas, utiliza una oficina central compuesta por algunas
personas con el objetivo de recibir llamadas y pedidos por teléfono.

e Venta por catalogo

Este sistema trabaja con soportes impresos, como revistas 0 empresas de mensajeria, para el

enviar informacion y caracteristicas del producto o servicios.

1.2.12 Estudio técnico

Conocido también como estudio de produccién, abarca lo referente al proceso de produccién
como la ubicacion, el andlisis, el disefio del tamafio y localizacién 6ptima, también incluye la

investigacion de necesidad de infraestructura.

Tiene relacion con el estudio de mercado, la empresa debe satisfacer la demanda, también se
asocia con el estudio financiero y la viabilidad econémica, conociendo todos estos ambitos se

puede partir para realizar un estudio técnico de manera correcta. (Luna, 2016)
Segun Luna (2016), el estudio técnico se clasifica en tres grupos que son:

e Ubicacién éptima del negocio
e Dimensién 6ptima del negocio

e Ingenieria del plan
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Figura 6-1: Estudio Técnico llustracion
Fuente: Plan estratégico de negocios (Luna, 2016)
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

1.2.13 Gestion estratégica

Un proyecto siempre debe estar bien estructurado de inicio a fin, para ello se debe establecer
elementos estratégicos como la mision, vision y valores, estos ayudaran a la toma de decisiones

por parte de los encargados del negocio y a los empleados (Béveda, Oviedo, & Yakusik, 2015).
1.2.13.1 Definicion de negocio

Al momento que se desea conceptualizar el negocio, por medio de la perspectiva del marketing
indica que es mas a gusto para el negocio conceptualizar su campo de actividad con base la
necesidad satisfecha, la funcionalidad o beneficios brindados por el producto.

Segln Sainz de Vicuia (2018), la definicion del negocio debe por lo menos concretar los

siguientes aspectos:

e Tipos de necesidades que van a ser satisfechas, es decir, la funciones que va a poseer el
bien y/o servicio
e El segmento de consumidor a cubrir por parte de la empresa.

e Las tecnologias que la empresa va a utilizar la empresa en la realizacion de sus bienes

y/o servicios.
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1.2.13.2 Mision

Es el propdsito genérico de la empresa, y segin Ayestaran Crespo, et al. (2016), dentro de la mision

lleva implicito los siguientes atributos:

e Debe ser clara, concisa y al momento de ser compartida hacia la empresa debe
transmitir un mensaje sencillo y claro.

o Esta debe estar dirigida al cliente y no dirigida hacia bien y/o servicio.

o Debe reflejar cual es el proposito fundamental de la empresa dentro del mercado en el

cual se encuentra actualmente.

1.2.13.3 Visién

Expresa hacia donde la empresa quiere llegar en un periodo de tiempo determinado. Este
enunciado debe ser real, es decir, que debe tener propositos que puedan ser alcanzables para la
empresa con los recursos con los que cuenta actualmente, después concluido el tiempo

propuesto, la empresa debe actualizarlos para proponerse cumplir objetivos nuevos (Torres, 2015).

1.2.13.4 Valores

Son principios, reglas y aspectos culturales que rigen dentro de una empresa para fomentar el
buen comportamiento y buen ambiente laboral. Estos valores definen a la empresa como tal,

seran transmitidos a los clientes y estos comprobaran la veracidad del mismo.

1.2.13.5 Analisis FODA

La formulacion de la estrategia debe generar una adecuacion entre la capacidad de los recursos
de la empresa, esto es, un balance entre las fortalezas y debilidades de sus recursos y su
situacion externa que se presenta por las condiciones de la organizacién, el &mbito empresarial,
las oportunidades de mercado y las amenazas especificas externas que afectan su rentabilidad y

situacion en el mercado.

El andlisis FODA, es un instrumento que permite evaluar aspectos internos y externo de la
empresa, mide las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa,

generalmente el FODA se representa en una matriz (llundain Vila, 2017).

Ayestarén, Rangel, & Sebastian, (2016) afirman que el analisis FODA, es la herramienta méas usada

hasta la actualidad, por las razones siguientes:

e Estudia elementos como: fortalezas del bien y/o servicio, oportunidades del producto en

el mercado objetivo, debilidades para aminorarlas y poder controlar las amenazas.
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e Evalla la situacion interna y externa de la empresa.
o Establece las verdaderas posibilidades del negocio para alcanzar los objetivos

establecidos.

1.2.13.6. Analisis interno de la empresa

Segln Luna Gonzélez, (2015) “(...) la investigacién del ambito interno de la empresa busca
determinar lo que puede hacerse, dado que identifica sus fortalezas; ademas de lo que no, al
identificar sus debilidades...”. Se debe realizar un enfoque estratégico de fortalezas y

debilidades de la empresa, abarcando la investigacion lo relacionado a los siguientes puntos:

- Estrategia actual de la empresa.

- Cadena de valor de la empresa.

- Posicidn competitiva de la empresa en relacion con la competencia.
- Recursos de la empresa.

- Estructura de la empresa.

- Problemas estratégicos de la empresa.

Estrategia actual
Fortalezas y de la empresa Alternativas internas
debilidades realistas de la empresa

f \—> Cadenaz de valor —/ \

Problemas estratégicos
de la empresa
Andlisis interno de la

Sl Estrategia efectiva
empresa

Posicion competitiva de la
—> empresz en relacion con | m—
a de los rivales

- Recursos de la empresa —

Estructura de la empresa

Figura 7-1: Andlisis Interno de la Empresa
Fuente: Luna, A. Plan Estratégico de Negocios (2016)

1.2.13.7. Analisis de la Cadena de Valor

La empresa es un conjunto de actividades cuyo objetivo es disefiar, fabricar, comercializar,
entregar y apoyar su producto o servicio. La cadena de valor identifica las actividades que crean

un valor para los clientes, asi como las actividades de apoyo relacionadas.
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Segln Luna, A. (2016),”(...) la empresa es un conjunto de actividades cuyo objetivo es disefiar,
fabricar, comercializar, entregar y dar soporte a su producto o servicio. La cadena de valor de

una empresa identifica las principales actividades que crean valor para los clientes... ”

La cadena de valor y la forma en que realiza las actividades individuales reflejan su historia,
estrategia, enfoque en el establecimiento de la estrategia y la economia en la que se basan esas

actividades. Luna, A. (2016)

1.2.13.8. Recursos humanos

El analisis del talento humano de las empresas es fundamental para medir las fortalezas y
debilidades, puesto que el ser humano es el elemento indispensable en cada proceso, como

generador de cambios para el bienestar o fracaso de la misma.

1.2.13.9. Recursos Tecnoldgicos

El mismo autor Luna, A. (2016) afirma que al efectuar el analisis interno de la empresa los
recursos técnicos son basicos para lograr la competitividad. Estos recursos son los que sirven a
la empresa como herramientas o conocimientos para lograr que los recursos humanos,
financieros y materiales cumplan sus objetivos organizacionales, haciendo a la organizacion

competitiva y con fortalezas representativas.

1.2.13.10. Direccion

El nivel jerarquico de la empresa es el que orienta el camino al éxito o fracaso, pues determina,
implanta y desarrolla con la cooperacion y ayuda de las otras &reas, la administracion estratégica

de toda la organizacion. (Luna Gonzélez , 2015)

.1.2.14 Marco legal

Cuando vya se tiene la idea de negocio, el estudio de mercado, el punto siguiente seria verificar si
este negocio no tiene obstaculos para poder establecerse dentro del mercado objetivo, ademas,
el encargado de ejecutarlo debe conocer, de la normativa legal del sector al que pertenece la
idea de negocio a incursionar, los organismos e instituciones competentes que regulan la
actividad, personeria juridica apropiada para desarrollar el proyecto, los impuesto que gravan la

actividad del negocio. Moreno, T. (2016)

21



1.2.15 Plan de recursos humanos

La mano de obra o recurso humano es indispensable para un negocio, si la empresa posee todos
los recursos, dinero, maquinaria, procesos, infraestructura, estos servirdn muy poco si no posee
un personal capacitado para poder manejar todos esos recursos de manera optima. El encargado
del personal debe examinar aspectos importantes dentro del plan de recursos humanos, como el
método de reclutamiento, motivacion, capacitacion y cultura organizacional de los futuros

colaboradores.

1.2.16 Plan financiero

Al armar el plan financiero se debe tomar en cuenta dos factores o componentes, los cuales son:
el estudio econdmico y el estudio financiero. El estudio econdémico permite conocer la
viabilidad econdmica del negocio a constituir, considerando su retorno estimado, el volumen
minimo de ventas necesario para la obtencion de ganancias, y ademas ayudara a estimar
proyecciones de ventas. El estudio financiero establece las necesidades para el funcionamiento
del negocio a corto y largo plazo. Este plan es el factor clave del plan de negocios, permite la

proyeccion financiera de ingresos y gastos.

El plan financiero tiene como objetivo principal como se obtendra el capital para poder poner
iniciar el negocio propuesto, cémo se sostendrd y sobre todo cual sera el beneficio de esta

inversion (Laos Sudea, 2017).

1.2.16.1 Inversion

Cuando se quiere iniciar un negocio, hay que decir que siempre se tiene que desembolsar
dinero, y esto dependera del tipo y tamafio del negocio. Para Pedraza (2015) las inversiones se

dividen en tres tipos:

e Inversiones fijas

Esta inversion esta propuesta para la reparacion del negocio y se caracteriza por ser tangible.

e Inversiones diferidas

Son inversiones que el negocio debe realizar para poder trabajar y se caracterizan por ser

intangibles.

e Capital de trabajo (circulante)

Es basicamente el dinero que se necesita para que el negocio pueda iniciar sus actividades.
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Para Laos (2017), un negocio se debe financiar con un capital de riesgo, el cual contiene los

siguientes elementos:

e Proyeccion de pérdidas y ganancias
e Balance general
e Punto de equilibrio

¢ Beneficio para los inversionistas
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CAPITULO II

2. Marco Metodoldgico

2.1.Enfoque de investigacion

Cualitativo: Estudia la realidad en su contexto natural y como ocurre, tomando e interpretando

los fendbmenos segun las personas involucradas. Hernandez, A. (2005)

En este caso, la investigacion es cualitativa porque describe la necesidad de los agricultores para

la implementacidn del vivero, esto en los antecedentes y fundamentacion tedrica.

Cuantitativo: Usa la recoleccién de datos, con base en la medicién numérica y el andlisis

estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias. Hernandez, A. (2005)

En este caso se pretende analizar si el vivero serd viable o no mediante el analisis financiero,

resultado de las encuestas, para lo cual se utiliz6 diferentes calculos financieros.

Mixto: Es un proceso que recolecta, analiza y vincula datos cuantitativos y cualitativos en un

mismo estudio o una serie de investigaciones para responder a un planteamiento. Hernandez, A.
(2005)

Este enfoque se utilizo en las distintas partes de la investigacion, las cuales involucran datos

numeéricos y cualitativos, esto es fundamentacion tedrica, muestreo, propuesta.

2.2.Nivel de Investigacion

Exploratorio: Sirven para aumentar el grado de familiaridad con fenémenos relativamente
desconocidos, obtener informacién sobre la posibilidad de llevar a cabo una investigacién mas

completa sobre un contexto particular de la vida real. Behar, D. (2008)

Este nivel de investigacion se aplic6 en la exploracidn que se hizo con la organizacion, a través

de la visita realizada a la ciudad de Milagro.

Descriptivo: Tiene como fin la recopilacion de datos para dar contestacién a interrogantes de la
investigacion, se puede decir que es viable su uso y conocer la situacion actual de la empresa en

cuanto a la marcha del negocio (productos mas solicitados, satisfaccion de clientes, etc.). Behar,
D. (2008)

Este nivel de investigacion fue aplicado en la recopilacion y descripcion de informacion de la

organizacién, a través del desglose de la misma, se describe también los diferentes datos
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obtenidos tras la aplicacion de encuestas y elaboracion de los diferentes detalles en la

evaluacion financiera.

2.3.Disefio de investigacion
2.3.1. Segun las intervenciones en el trabajo de campo:

Transversal: Es un tipo de investigacion observacional que estudia datos de variables
recopiladas en un periodo de tiempo sobre una poblacién muestra o subconjunto predefinido.
Este tipo de estudio también se conoce como estudio de corte transversal, estudio transversal y

estudio de prevalencia. Behar, D. (2008)

Se aplicd este tipo de investigacion en los acercamientos que se tuvo con los técnicos de
Unocace, los agricultores asociados y dirigentes de las asociaciones, en el levantamiento de la

informacion.

2.4.Tipo de estudio — investigacion:

Documental: A través de esta investigacion se pretendera acceder a diferentes fuentes de
informacion (libros, revistas, periodicos, entre otros) que serviran de soporte al marco teérico
del trabajo de titulacion y también para permitirnos acceder a documentos de la empresa

pertinentes con la investigacion en curso. Hernandez, A. (2005)

Se aplico este tipo de investigacién en el planteamiento del marco teérico, donde se fundamento
a través de una investigacion documental el problema existente con el fin de dar soluciones

coherentes.

De Campo: Mediante esta investigacion se logrard recabar informacion directamente de los
involucrados del negocio con el fin de encontrar las necesidades insatisfechas y tratar de

corregirlas en el plan de negocio. Hernandez, A. (2005)

Este método fue empleado en el levantamiento de la informacién desde las fuentes de

informacion origen, las cuales proporcionaron datos veridicos y confiables.

2.5.Poblacién y Planificacidn, seleccion y calculo del tamafio de la muestra

2.5.1. Poblacion

Para Behar, D. (2008), en su libro Introduccién a la Metodologia de la Investigacion menciona que

“la muestra es en esencia, un subgrupo de la poblacion”, mediante la cual se obtiene un nimero

25



de individuos quienes forman parte del estudio de investigacion para dar una posible solucion a

un problema dentro una localidad, empresa u organizacion.

Unocace cuenta con 1200 productores asociados, en 17 organizaciones de base y que estan
ubicados en 8 provincias: El oro, Guayas, Los Rios, Manabi, Esmeraldas, Carfiar, Bolivar,
Pichincha. Al conocer el nimero de asociados se procede a sacar el nimero de personas que

seran encuestadas para conocer sus expectativas.

2.5.2. Muestra

3 z’pgN
" E2(N-1) + z%pq

n

n= Tamarfio de la muestra

Z = Margen de confiabilidad, 95% constante 1,96

p = Poblacidn con la caracteristica= 90% ---- 0,90

g = Probabilidad sin la caracteristica: 10% ----- 0,10

E = Error de estimacion o error muestral 1% al 3% y del 5% al 6%
N = Poblacion o universo de estudio= 1200

N-1 = Factor de correccion.

B (1.96)% % 0.90 * 0.10 * 1200
™ = 0.05)2(1200 — 1) + (1.96)2 = 0.90 * 0.10

41489

"= 3703457
414,89

"= 33457

n =124.01 =124

Una vez calculada la muestra se conocié el nimero de personas a quienes se aplicd las

encuestas, teniendo un total de 124 encuestas.
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2.6. Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Meétodo inductivo — deductivo

Se utiliz6 con el fin de analizar el medio en el que se desenvuelve la empresa y cual es su
situacion actual, a partir de dicha observacion encontrar repuestas que nos permitan corregir

falencias dentro del funcionamiento del negocio de la empresa. Martinez, F. (1987)

Se aplico este método en el estudio preliminar de la empresa, estudio que permitira desarrollar
un predmbulo enfocado a conocer de mejor manera la organizacién y orientar la busqueda de

soluciones a problemas detectados.

2.6.2. Meétodo analitico — sistémico

Este método permite analizar las variables que afectan y benefician a la empresa en el desarrollo
del negocio, lo que permite tener una imagen clara del mismo. A partir del anélisis de las

ventajas y desventajas que presenta la empresa se pueden plantear las posibles soluciones.
Martinez, F. (1987)

Este método se utilizd al analizar las diferentes variables que intervienen directamente en la

organizacién, las cuales afectan al problema planteado para la presente investigacion.
2.6.3. Técnicas y herramientas
Encuesta

(Behar 2008) afirma que la encuesta es una técnica que permite recolectar informacion gue sea
acordé al tema que se esta investigando, va dirigida a un cierto nimero de personas a travées de
un formulario que puede ser con preguntas abiertas o cerradas, el formulario de para la
realizacion de la encuesta debe tener una secuencia y contener preguntas para conocer

frecuencia, cantidad y presupuesto de los encuestados.

Para la presente investigacién se utiliz la técnica de la encuesta, misma que estuvo dirigida a
los productores asociados a UNOCACE, que nos permitié recabar la informacién necesaria para
la realizacion de la propuesta, misma que constaba de diez preguntas cerradas claras y objetivas

para la recopilacion de la informacion.
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Entrevista.-

(Behar 2008) manifiesta que en sentido estricto la entrevista es una forma de comunicacion
interpersonal, que tiene por objeto obtener cierta informacion importante con la cual se toman

ciertas decisiones.

Se aplicd una entrevista a dos técnicos de la Organizacion UNOCACE, misma que ayudo a
conocer algunos puntos importantes para el desarrollo del trabajo, como la situacién de la

empresa, proyecto finca plus y condiciones de los asociados.
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CAPITULO III:

3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS
3.1 Resultados Encuesta
1. Determinar el género de los agricultores

Tabla 1-3: Género de los agricultores encuestados

DETALLE FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA
MASCULINO 95 7%
FEMENINO 29 23%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

29;23%

® MASCULINO
95: 77% m FEMENINO

Gréfico 1-3: Género de los agricultores encuestados
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION.

Se puede observar en el grafico anterior que, de los 124 encuestados, el 77% de ellos son de

género masculino, mientras que el 23% restante son de género femenino, con lo que se observa

que la mayor parte de los asociados son hombres, pero también es notoria la insercion de las

mujeres en la asociacion a organizaciones que realizan labores de agricultura y contribuyen a la

economia.
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2. Determinar edad de los agricultores

Tabla 2-3: Determinar edad de los agricultores

FRECUENCIA
DETALLE FRECUENCIA RELATIVA
15-24 afios 2 2%
25-34 afios 25 20%
35-65 afnos 45 36%
66 afios 0 mas 52 42%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

2;29

A
25;20%

52;42% B 15-24 afios

B 25-34 anos
W 35-65 afios
45;36%

B 66 aflos 0 mas

Gréfico 2-3: Edad de los agricultores encuestados
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION.

De las encuestas aplicadas, se evidencia que, el 42 % tienen entre 66 afios y mas, 36% entre 35
y 65 afios de edad, el 22% restante entre 15 y 34 afios, es claro que los agricultores asociados a
UNOCACE son personas adultas, con mucha experiencia en trabajos del campo, manejo de
plantaciones de cacao, arboles maderables y frutales.
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3. ¢Usted produce Unicamente cacao?

Tabla 3-3: Tipo de produccion

FRECUENCIA
DETALLE FRECUENCIA RELATIVA
Sl 23 19%
NO 101 81%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

23;19%

m S|

ENO
101; 81%

Gréfico 3-3: Tipo de produccién
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION

De los 124 agricultores encuestados, se evidencia que el 81% de ellos, que corresponde a 101
agricultores, no producen Unicamente cacao, se asume que tienen produccion en la modalidad
de policultivo. Existe la necesidad de proporcionar mas semillas, a fin de aumentar el nimero de
agricultores que trabajen sus fincas bajo este modelo de produccion agricola, incrementando la
produccidn e ingresos econémicos.
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4. ¢Qué tiempo tiene produciendo cacao?

Tabla 4-3: Tiempo produciendo cacao

DETALLE FRECUENCIA
MENOS DE UN ANO 5
DE 1 ANO A 3 ANOS 9
MAS DE 3 ANOS 110
TOTAL 124

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

MENOS DE UN ANO DE 1 ANO A 3 ANOS

Grafico 4-3: Tiempo produciendo cacao
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION

De 124 encuestados, 110 de ellos, que corresponde al 89% tienen més de 3 afios produciendo
cacao, el 7% tiene entre 1 a 3 afios produciendo cacao y el 4% lo hace menos de un afio. Se

evidencia que la gran mayoria tiene cultivos ya estables, por lo que es viable implementar el

FRECUENCIA RELATIVA
4%
7%
89%
100%

® MAS DE 3 ANOS

modelo de policultivo, por ende tienen la necesidad contar con semillas para hacerlo.
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5. ¢Usted adquiere plantas de arboles maderables?

Tabla 5-3: Adquisicion de plantas de cacao

DETALLE FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
Sl 113 91%
NO 11 9%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

113;91%

Gréfico 5-3: Adquisicion de plantas de cacao
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION

De los 124 agricultores encuestados, 113 de ellos, responden que suelen adquirir plantas de

cacao para sus fincas, por lo que se evidencia que expanden sus cultivos, o a su vez lo hacen con
por resiembra.
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6. ¢Suele usted adquirir plantas de arboles maderables?

Tabla 6-3: Adquisicion de plantas de arboles maderables

DETALLE FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
Sl 101 81%
NO 23 19%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

23;19%

101; 81%

Gréfico 6-3: Adquisicion de plantas de arboles maderables
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION
De las 124 personas encuestadas, 101 de ellas, que corresponde al 81% suelen adquirir plantas
de arboles maderables para sus fincas, puesto que trabajan con el modelo de policultivo, existe

la necesidad de incrementar el nimero de personas que tengan en sus fincas arboles maderables,

mejoran el modelo de cultivo y a futuro sus ingresos econémicos.
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7. ¢Suele usted adquirir plantas de arboles frutales?

Tabla 7-3: Adquisicion de plantas de arboles frutales

DETALLE FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
Sl 107 86%
NO 17 14%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

17;14%

107; 86%

Grafico 7-3: Adquisicion de plantas de arboles frutales
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION

De las 124 personas encuestadas, 107 de ellas, que corresponde al 86%, si suelen adquirir
plantas de arboles frutales para sus fincas, puesto que trabajan con el modelo de policultivo, es
necesario fortalecer la produccion, aumentando la cantidad de arboles en sus fincas y
aumentando también el nimero de agricultores que tengan arboles frutales en sus fincas,

mejorando la produccidn e ingresos econémicos.
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8. ¢Dispone usted de espacios de terreno donde plantar mas plantas de cacao,
maderables y frutales?

Tabla 8-3: Disponibilidad de espacios de terreno

DETALLE FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
Sl 104 84%
NO 20 16%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

20; 16%

104; 84%

Gréfico 8-3: Disponibilidad de espacios de terreno
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION

De los 124 agricultores encuestados, 104 de ellos, respondieron que si cuentan con espacios
disponibles en sus fincas para sembrar plantas de cacao, maderables y frutales, se justifica la

necesidad expuesta en las preguntas anteriores, siendo necesaria la dotacion de plantas de las
diferentes especies.
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9. ¢Esta usted interesado en fortalecer el modelo de sembrios policultivo en sus
fincas, con la siembra de mas plantas?

Tabla 9-3: Fortalecimiento del modelo de sembrios policultivo

DETALLE FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
Sl 115 93%
NO 9 7%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

115; 93%

Gréfico 9-3: Fortalecimiento del modelo de sembrios policultivo
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION

De los 124 agricultores encuestados, 115 de ellos, manifestaron que estan interesados en
fortalecer el modelo de policultivo, sembrando mas plantas en sus fincas, por lo que la
implementacién del vivero que dote de semillas a dichos agricultores es una necesidad
imperante, enfocada a la mejora de la produccion de los agricultores.
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10. ¢ Le gustaria ser participe de un proyecto, que provea de plantas a los asociados de

UNOCACE, con el fin de mejorar la produccion?

Tabla 10-3: Participacion en proyecto Finca Plus liderado por UNOCACE

DETALLE FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
Sl 120 97%
NO 4 3%
TOTAL 124 100%

Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

120; 97%

Gréfico 10-3: Participacion en proyecto Finca Plus liderado por UNOCACE
Fuente: Encuestas aplicadas a Agricultores UNOCACE
Elaborado por: Veloz, J. (2020)

ANALISIS E INTERPRETACION

De los 124 agricultores encuestados, 120 de ellos, estan interesados en el proyecto propuesto
por UNOCACE, que prevé dotar de plantas a los agricultores asociados a la Organizacion,
donde habran beneficios mutuos, entre ellos el de mejorar la produccion, es vista y justificada

una vez mas la necesidad de implementar el vivero que produzca dichas plantas.

38



3.2 Resultados Entrevista

PREGUNTA. - ;Cual es la situacion actual de los agricultores, sus cultivos y que tan

necesario es la implementacion de un vivero de planas de cacao, frutales y maderables?

Respuesta Ing. Jorge Ortiz (Presidente de UNOCACE)

Algunos de los agricultores actualmente tienen sus cultivos algo envejecidos, con un sistema de
monocultivo, que de una u otra forma hace que su produccién sea baja, este sistema también
deteriora la salud de los suelos, por diferentes factores, razén por la cual se hace necesario la
dotacion de las plantas, tanto de cacao, como maderables y frutales, para fortalecer la técnica de
policultivo, a través de la siembra diversificada de plantas de cacao, arboles frutales tropicales y

maderables.

Respuesta Ing. Victor Bajafa (Técnico de UNOCACE)

Los agricultores se encuentran interesados en mejorar su produccion, a través del mejoramiento
de sus cultivos, esto mediante la siembra de plantas de cacao, arboles de frutas tropicales y
maderables, dando paso a la técnica de policultivo en sus fincas, misma gue mejora la calidad de
la produccién del cacao, la calidad y salud de los suelos, dando la oportunidad a los agricultores
de generar un ingreso extra con la produccion de frutas y en lo posterior la explotacién
responsable de los arboles maderables, lo cual podrd aumentar sus ingresos. La implementacion
del vivero hard posible este objetivo trazado para los agricultores, con los cuales se esta

socializando este proyecto.
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3.3. DISCUSION DE RESULTADOS.

Con la aplicacion de las encuestas, que fueron dirigidas a los agricultores asociados a la Union
Nacional de Organizaciones Campesinas Cacaoteras del Ecuador UNOCACE, se logré recabar

la siguiente informacidn, la cual nos permitid continuar con la investigacion.

Con la obtencion de la informacién se pudo apreciar que el proyecto que se plantea es viable,
puesto que hubo respuesta totalmente positiva respecto de la implementacion del vivero de
arboles maderables y frutas tropicales, lo que impulsa a la Organizacion a su creacién e

implementacion con el proyecto Finca Plus.

Se evidencid que el 89% de los agricultores asociados a UNOCACE tienen méas de 3 afios
produciendo cacao, lo que hace notar que tienen mucha experiencia en el manejo de este

cultivo, desde la semilla hasta la cosecha.

El 91% de los encuestados supo responder que suele adquirir plantas de cacao para sembrarlas
en sus fincas, es decir, hay una necesidad constante de plantas de cacao, puesto que amplian sus
sembrios de cacao o0 su vez, practican la resiembra, sea con arboles muertos o plantas viejas. Asi
también el 81% de los encuestados supo manifestar que suelen adquirir plantas de arboles
maderables para sus fincas, esto concuerda con lo que se pudo conversar con los encuestados al
momento de aplicar las encuestas, supieron decir que suelen sembrar arboles maderables para
dar algo de sombra a sus plantaciones, y para en algin futuro obtener recursos con la
produccion de la madera,; situacion parecida con el 86% de los agricultores que manifestaron
que suelen adquirir plantas de arboles frutales, de estos nos dijeron que siembran a fin de tener
frutas que sirvan de alimento para sus familias, que proporcionen sombra a los demés cultivos y
a las mismas personas, y frutos que son destinados para el comercio, lo cual ayuda a su
economia, puesto que son recursos econdmicos extras, y que generalmente convierte a sus

terrenos en mas fértiles.

El 84% de los agricultores encuestados contestaron que Sl disponen de espacios de terrenos en
los cuales sembrar mas plantas de cacao, arboles maderables y arboles frutales esto hace
totalmente viable y necesario la implementacion del vivero que dote de dichas plantas y cubra

dicha necesidad.

El 93% de los agricultores estan interesados en fortalecer el modelo de sembrios policultivo en
sus fincas, con la siembra de mas plantas, es asi que en entrevistas y conversaciones mantenidas
al efectuar la aplicacion de encuestas, directamente en el campo, con los agricultores,
manifestaron que ellos mantienen ya un sistema de policultivos, que sus productos son 100%

organicos, y que para fortalecer dicho modelo de produccion agricola necesitan del vivero, el
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cual ahorraria algunos costos, y sobretodo es confiable, ya que las semillas cumplirian con los
estandares de calidad que mantienen con la certificacion de produccion agricola que cuenta
UNOCACE, a su vez con el apoyo de los diferentes técnicos que los asesoran, el objetivo de

fortalecer y aumentar la produccion seria un total éxito, dijeron.

El 97% de los agricultores Sl quieren ser participes de un proyecto, que provea de plantas a los
asociados de UNOCACE, con el fin de mejorar la produccion, a esto agregaron que les
ahorraria costos de adquisicion, transporte de plantas y asesoria técnica, ya que el proyecto finca
plus, que en ese momento se les comentd brevemente en qué consistia, se les dijo que los
técnicos de UNOCACE estrian siendo sus guias en el proceso de siembra y mantenimiento de

los cultivos.

Agregaron también los agricultores que generalmente, cuando hacen adquisicion de plantas de
cacao, maderables o frutales, lo hacen en viveros que no conocen el tratamiento de la semilla
desde su germinacion hasta que ya esta lista para la siembra, y que muchas veces no cumplen
con las condiciones que, deben tener para mantener la certificacion de calidad y produccién
orgéanica que manejan con UNOCACE, sumado a esto que deben incurrir en gastos de traslado
de las plantas, proceso en el cual muchas veces se maltratan y que incluso algunas plantas se

mueren producto de dicho maltrato.

En lo que concierne a la entrevista efectuada al presidente y técnico de UNOCACE, supieron
manifestar que la principal intencién de la implementacion del vivero es la mejora de los
cultivos de los agricultores, a través del fortalecimiento de la técnica del policultivo,
diversificando los cultivos y renovando los mismos, esto con el fin de mejorar la produccion,
mejorar la calidad y salud de los suelos, aumentar ingresos, que la necesidad del vivero se debe
a que algunos cultivos se encuentran envejecidos debido a la falta de diversificacion de siembras
y el proposito del proyecto tiene como punto de partida la dotacién de plantas de cacao, arboles
frutales y maderables, orientado a fortalecer la técnica de policultivo, generando congruencia la

necesidad manifestada por los agricultores con lo agregado por los técnicos de UNOCACE.
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3.4 PROPUESTA

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE UN VIVERO DE FRUTAS
TROPICALES Y ARBOLES MADERABLES EN LA ORGANIZACION UNOCACE

3.4.1 Resumen Ejecutivo

La presente investigacion denominada plan de negocios para la implementacién de un vivero de
frutas tropicales y arboles maderables en la Organizacion UNOCACE; dedicada a la
comercializacion y exportacion de cacao, en estado natural, procesado y derivados del mismo,
tiene la finalidad de mejorar los cultivos de los agricultores a través de la diversificacion de los
mismos aplicando y fortaleciendo el modelo de policultivo. Para lo cual se implement6é una
metodologia cualitativa, mediante la aplicacion de una encuesta a una muestra de la poblacién
para determinar la demanda de plantas de cacao, arboles maderables y frutales, mediante la
matriz FODA se conoci6 el analisis interno y externo de la organizacion. Se evidencié que la
organizacion maneja herramientas administrativas acorde a sus actividades, asi como estrategias
de marketing, esto ha hecho que los directivos tomen decisiones enfocadas al crecimiento de la
organizacién, con estrategias de incrementar la produccién y mejorar los cultivos de los
agricultores. Se ejecuto el estudio de mercado y financiero que permitio establecer la viabilidad
y rentabilidad econémica financiera para la implementacion del Vivero plantas de frutas
tropicales y arboles maderables en la organizacion UNOCACE. Se recomienda poner en marcha
el plan de negocios propuesto, dado que los pardmetros técnicos y financieros, aseveran que el
proyecto es viable, rentable y servira para una mejor toma de decisiones, incremento de ingresos
tanto de los agricultores como de la organizacion, mediante el fortalecimiento de los

policultivos y estrategias de mercado.

3.4.2 Descripcion de la Asociacion

La Union de Organizaciones Campesinas Cacaoteras, UNOCACE, es una organizacion de
pequefios productores de Comercio Justo, integrada a la Economia Popular y Solidaria, creada
en el afio 1999 y conformada por 17 organizaciones ubicadas en provincias del Ecuador, entre
las cuales estan: Guayas, Los Rios, EI Oro, Cafiar, Manabi, Esmeraldas y Pichincha, y con mas
de 1200 productores, misma que se dedica a la comercializacion y exportacién de cacao, en

estado natural, procesado y derivados del mismo.

Unocace esta ubicada a pocos minutos de la ciudad de Milagro, en la costa de Ecuador, Recinto

“El Deseo”, misma que cuenta con una certificacion de Comercio Justo. Es una Organizacion
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formada por 17 asociaciones de campesinos cacaoteros, las cuales estdn ubicadas en diferentes

provincias del Ecuador.

Con el objetivo de renovar las huertas de cacao, bajo criterios de biodiversidad y policultivos,
desarrolld el proyecto “FINCA”, el cual permite tener una opcion viable y rentable para las

familias productoras de cacao, a través de la diversificacion de sus cultivos.

El proyecto FINCA promete un aumento de los rendimientos de cacao a través de cuidados
intensivos de las plantas, y la complementacion con plantas frutales y maderables que evitan el
uso de agroquimicos, proporcionando a las mismas nutrientes que las vuelve fuertes y

resistentes a las plagas, cambios climéticos y enfermedades.
A continuacidn, se presentan algunos datos importantes de la asociacién:

Tabla 11-3: Datos de la Asociacion
Unién de Organizaciones Campesinas

Nombre
Cacaoteras UNOCACE

Creacion 1999

Asociaciones 17
Zonas 8 provincias
Productores 1201
Plantaciones 5.300 has de cacao
Tamafio fincas 94% menos 10 has
Mujeres 17%

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.3 Estudio de Mercado
3.4.3.1 Investigacién de Mercado

En la fase del sondeo de mercado, se aplico las entrevistas directas a los agricultores, quienes
son directamente, los clientes potenciales del presente proyecto, con ello se logrd recabar

informacién importante, entre ella:

e No existe en el sector un vivero que provea de plantas de cacao, arboles maderables y
frutas tropicales, esto se constatd con la bisqueda en internet de negocios que expendan
dichas plantas, no teniendo resultados de ningun vivero con la busqueda.

e Los viveros que ofrecen plantas de cacao, estdn ubicados en otras ciudades, pero no

ofertan plantas que cumplan con los estandares de calidad que la certificacion de
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UNOCACE tiene, esto es produccién 100% organica, situacion que deben cumplir los
agricultores para que la organizacion no pierda los logros alcanzados a nivel nacional e
internacional, en cuanto a comercializacion y exportacion del cacao.

e EIl precio de las plantas es muy elevado, dificulta que todos los agricultores tengan
acceso, asi también, se incrementa el costo, por costos adicionales, como el transporte y

traslado.

3.4.3.2 Sondeo de mercado (propuesta de valor)

Con lo expuesto en la investigacion de mercado, es pertinente acotar la propuesta que presenta
el proyecto finca plus, el cual estd enfocado a la implementacion de un vivero de plantas de
cacao, frutas tropicales y arboles maderables, el cual cumpla con las diferentes necesidades de
los agricultores, que se ajuste a las caracteristicas, estandares, especificaciones y que la

adquisicion de dichas plantas no afecte a la economia de los agricultores.

Es por ello que UNOCACE en alianza con su comprador de cacao Chocolates Halba, la
cooperacion técnica suiza “Swisscontact” y con fondos propios de la Prima Fairtrade financia el
proyecto FINCA, y proporciona los recursos economicos, a fin de renovar las plantaciones mas
antiguas e improductivas de cacao que tienen muchos de los productores asociados. De esta
manera, se logra mejorar la productividad de las fincas y la calidad de vida de 1,200 familias

con un enfoque agroforestal biodinamico.

Una vez implementado el referido vivero, se pretende dotar de dichas plantas a los agricultores,
de manera que todos y quienes tienen la necesidad y disponibilidad de terrenos para siembra y
fortalecimiento del policultivo, accedan y reciban las plantas, incrementando a futuro la
produccidn, ingresos, lo cual beneficiara posteriormente a UNOCACE también, aumentando las

exportaciones y volumen de ventas.

Es importante acotar que, para la produccion de las plantas, UNOCACE ha hecho una alianza
con algunos jovenes emprendedores, quienes seran los encargados de la produccién de las
plantas, para lo cual se ha establecido cantidades, costos y fechas, tanto de inicio de la

produccidén, como las fechas de entrega tentativa.

Estos jovenes han recibido capacitacion oportuna sobre los diferentes procesos que deben
atravesar las plantas previo a su entrega y posterior siembra, desde la semilla a cuando estéa lista
para su trasplante o siembra en terreno fijo, esto a fin de otorgar a los agricultores plantas bien

tratadas, de calidad y resistentes a cambios climaticos y plagas que enfrentan en el terreno.
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Con esta alianza, UNOCACE monitorea el proceso de produccién en sus distintas fases, brinda
asesoramiento y acompafiamiento, verificando la efectiva aplicacion de técnicas agricolas
adecuadas, tanto a las plantas de cacao, como a las plantas de arboles maderables y frutas

tropicales.

3.4.3.3 Clientes reales y potenciales — segmentacion de mercado

Cuando se habla de agricultores, el mercado es realmente amplio y serian miles los interesados
en beneficiarse de este proyecto liderado por UNOCACE, es por ello que para la ejecucion del
presente plan, los Gnicos beneficiados y Unicos en tener acceso a la dotacion de plantas seran los

asociados legalmente a UNOCACE, quienes ya cuentan con la debida certificacion.

Con esto se pretende también llamar la atencion de demas agricultores, que tengan fincas y
terrenos, dedicados a la produccion de cacao, se interesen en asociarse a UNOCACE, obtengan
la certificacion organica, y se hagan beneficiarios de los siguientes proyectos e incentivos que

ejecuta la organizacion, los cuales se enfocan al crecimiento y la productividad.
3.4.3.4 Oferta y Demanda
Oferta

Entre la oferta existente en el mercado, en lo que respecta a la oferta de plantas de cacao,
arboles maderables y frutales, encontramos los siguientes oferentes, quienes se convierten en la

competencia directa que tiene el presente proyecto:

- VIVERO EL BAMBU, ubicado en el Km 4 1/2 Via Km 26 (Virgen de Fatima)
Diagonal al redondel del tenis club de Milagro, mismo que pone a disposicion del

mercado plantas de frutas tropicales, cacao, arboles maderables y plantas ornamentales.

La competencia detallada anteriormente, al ser un vivero de plantas que no son organicas, no se

convierte en una competencia que afecte fuertemente al proyecto de vivero “Finca Plus”

Para determinar la oferta, se ha considerado que los 1200 agricultores asociados a UNOCACE
seran quienes reciban las plantas, por lo que se va a ofertar el nimero de plantas que se detalla

en la tabla siguiente:
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Tabla 12-3: Oferta

EET 103y 576 43.000 0,60 25.800,00

CACAO
INIAP 800 e INIAP 801 129.000 0,70 90.300,00
FRUTALES VARIADO 12.600 3,00 37.800,00
MADERABLES VARIADO 25.200 0,30 7.560,00

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Demanda
Los demandantes del presente proyecto seran los 1200 agricultores asociados a UNOCACE,
quienes a través del proyecto Finca Plus recibiran las plantas de cacao, frutales y maderables,

esto en funcidn de los espacios que disponen para la siembra de dichas semillas.

De acuerdo a las necesidades de los productores, se espera entregar toda la produccion de
plantas, conforme el detalle siguiente:

Tabla 13-3: Demanda

~ ESPECIE VARIEDAD  CANTIDAD

EET 103y 576 43.000

CACAO
INIAP 800 e INIAP 801 129.000
FRUTALES VARIADO 12.600
MADERABLES VARIADO 25.200
TOTAL - 209.800

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.3.5 Marketing MIX (plan de marketing y ventas)
Producto

Cuando se habla del producto, se hace referencia a las plantas, las cuales cumplen con los
estandares de calidad, son 100% orgéanicas, y han pasado por el proceso de tratamiento
pertinente, ademas que seran entregadas a los agricultores cuando estén listas para el trasplante
y siembra, cumpliendo con una verificacion técnica previa. Los productos que se ofreceran son

los siguientes:
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Tabla 14-3: Gama de Productos

PRODUCTOS \
FRUTALES MADERABLES CACAO
Naranja Melina EET 103y 576
Mandarina Pachaco INIAP 800 € INIAP
801
Guanabana Roble
Zapote Guayacan
Aguacate Caoba
Limon sutil Guachapeli
Mango Fernansanchez
Limdn Thaity Pechiche
Achiotillo Cedro
Mamey Cartagena Laurel

Elaborado por: Veloz J, (2020)
Fuente: UNOCACE

Por otra parte, la finca contara con un logotipo el cuél le permita identificarse de otros viveros,
el mismo logotipo servira para poner en las fundas o macetas de las plantas, para que los demas

puedan reconocer que vienen del vivero, aparte se pondra el tipo de planta.
Precio

Se ha determinado que las plantas tienen un precio accesible, mismo que ha sido comparado con
el de la competencia y que es viable para el proyecto, los costos se han calculado en base a
valores de mercado real, que hacen factible a UNOCACE la implementacién y al proyecto

cubrir dichos rubros.
A continuacidn, se detallan los precios de venta de los productos:

Tabla 15-3: Precio de los Productos

| PRECIO DE LOS PRODUCTOS

FRUTALES PRECIO MADERABLES PRECIO CACAO PRECIO

Naranja $3,00 Melina $0,30 EET 103y 576 $0,60
, INIAP 800 e
Mandarina $3,00 Pachaco $0,30 $0,70
INIAP 801
Guanabana $3,00 Roble $0,30
Zapote $3,00 Guayacéan $0,30
Aguacate $3,00 Caoba $0,30
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Limon sutil $3,00 Guachapeli $0,30

Mango $3,00 Fernansanchez $0,30
Limoén Thaity $3,00 Pechiche $0,30
Achiotillo $3,00 Cedro $0,30
Mamey Cartagena $3,00 Laurel $0,30

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Promocion

Se ha hecho la difusion respectiva a los agricultores del proyecto, del proceso de la dotacion de
las plantas, y de acuerdo a las necesidades se han establecido las cantidades de plantas a ser
otorgadas, se ha ejecutado esta difusion a través de reuniones con los dirigentes de las
asociaciones y con los agricultores, explicando en que consiste el proyecto Finca, recalcando el
compromiso mutuo entre la organizacién con los agricultores y viceversa, se ha logrado
proporcionar la informacion pertinente y definir las acciones a tomar para la implementacion del

vivero.

Por otra parte, se daradn a conocer los productos que ofrece la finca a través del sitio web de
UNOCACE vy en la pagina de Facebook del Proyecto Finca Plus, estard disponible la

informacion sobre que plantas estan listas para la venta.
Distribucién

Para el proceso de distribucién, se lo hara a través de los dirigentes de cada asociacion, con
quienes ya se ha definido y detallado la cantidad de plantas a entregar a cada agricultor, de
acuerdo a la especie y variedad, para lo cual previamente se ha levantado la informacion, se
tratard de una distribucion directa y rapida, evitando que las plantas pasen por procesos que

pongan en peligro su calidad y salud.

El canal de distribucion que utiliza en la actualidad la Unién de Organizaciones Campesinas

Cacaoteras del Ecuador (UNOCACE), consta de un solo canal de distribucion:

UNOCACE

(Proyecto Finca Plus) Agricultor

Figura 8-3: Canal de Distribucion
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Veloz J, (2020)
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3.4.3.6 Inspiracion, ideas y marcas

Finea /7[(4);

Figura 9-3: Logotipo

Elaborado por: Veloz J, (2020)
La imagen que antecede corresponde al logotipo propuesto para el proyecto Finca Plus, de la
Unién de Organizaciones Campesinas Cacaoteras del Ecuador (UNOCACE), imagen con la

cual los agricultores reconoceran que se trata del vivero.

3.4.3.7 Posicionamiento de marcas en redes sociales

La Unidn de Organizaciones Campesinas Cacaoteras del Ecuador (UNOCACE) cuenta con su
pagina web, donde postea informacion de la organizacién, fotos de las actividades y reuniones
con los agricultores, servicios y productos que oferta, contactos, personal directo de la
organizacion y demés informacion relevante. Ademas, cuenta con su red social Facebook, en la
cual presenta informacion de la organizacion, medio por el cual las personas pueden
comunicarse con personal de la UNOCACE, y solicitar cualquier tipo de informacién de los

productos y servicios.

/ Inicio  Nosotros ¥  Productos  Certificaciones ¥  Contactenos -

UNOCACE

¢POR QUE EL PROYECTO FINCA?

Deja un comentario / Sin categoria / Por unocace

ENTRADAS RECIENTES

iLa tercera edicion de nuestro
boletin Cosecha ya esta disponible!
Entrevista: Don Jacinto Veldsquez
UNOCACE presidira la Red Cacao
de la CLAC

Pruebas para la compra de cacao

en mazorcas

Fuente: UNOCACE
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OCATE  crton.

Inicio  Videos  Fotos  Informacion  Mas v il Me gusta © Mensaje Q

Figura 11-3: Pégina de Facebook UNOCACE
Fuente: UNOCACE

Asi también, en dichas herramientas tecnoldgicas digitales se haran publicaciones del vivero y
de las plantas gque se producen, a fin de captar la atencion de otros agricultores, que se interesen
por asociarse a UNOCACE vy ser beneficiarios y adquirir plantas.

Se creara un perfil en Facebook con el nombre del proyecto “Finca Plus”, donde se agregara
fotos, tanto del proceso de produccion de las plantas como de modelos de fincas que ya hayan
sembrado y optado por la renovacion de sus fincas (huertas), se colocara también objetivos,
mision, vision e informacion relevante, la cual sera pertinente y busque captar la atencion de los

agricultores.

<
w Fincaplus

q7 { Crear nombre de usuario - Tienda de viveros y 5
incapl@ e

Inicio Grupos Eventos Mas = = Promocionar Q e F -
Haz que tu péagina sea todo un Lo Crear publicacién
éxito hd

Termina de configurar tu pdgina para que
las personas en Facebook sepan que tu
nagocio es confiable.

&4 Foto/video @ Recibir mensajes

3 de 12 pasos completados
- . ..
Crear B En vivo B Evento @ Oferta

QUEDAN 2 PASOS
Define la identidad de tu pagi
line fa identidad de fu pagina @y Fincaplus actualizé su foto del perfil

Tl Hace un momento - @
QUEDAN 6 PASOS

Propaorciona informacion y v FINCA asegura un aumento de los rendimientos de cacao a través de

preferencias cuidados intensivos de los rboles y la complementacién con plantas
frutales y maderables que evitan el uso de agroquimicos.

QUEDAN 2 PASOS

Pracanta tii ninina

Figura 12-3: Pagina de Facebook Finca Plus
Elaborado por: Veloz J, (2020)

v
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3.4.4 Estudio técnico

3.4.4.1. Plan de operaciones

Las operaciones del presente vivero se las van a efectuar en tiempos ya definidos entre
UNOCACE vy los jévenes inmersos en el proyecto, con lo que se ha fijado como fecha de
entrega a partir del 27 de diciembre de 2020, para luego ser distribuidas a las diferentes
asociaciones y en lo posterior la entrega a los agricultores, siendo esto en el menor tiempo

posible.

La ubicacién del vivero es en el Recinto el Deseo, en instalaciones que han adecuado los
proveedores (jovenes), lugar cercano a UNOCACE, lo que permite que los técnicos de la
organizacion puedan monitorear los procesos de acuerdo a los pardmetros que se acordo
previamente la produccion y el avance del mismo. A continuacion, se presenta el proceso del

ViVero:
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=
)

Seleccién de
semillas

Preparacion de la
tierra

v

Llenado de fundas

}

Siembra de las
semillas

I

Monitoreo (riego,
control de plagas,
temeratura?

I

Después de seis
meses Se procede a
la entrega de plantas

NO

¢Cumple con los
estandares?

FIN

Entrega de plantas
a los dirigentes de
las asociaciones

'

Entrega de plantas
a los agricultores

I
D

Figura 13-3: Proceso de produccién de plantas
Elaborado por: Veloz J, (2020
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3.4.4.3. Distribucion de la planta

A continuacidn, se presenta la distribucion del vivero, el mismo que cuenta con un espacio para
el reservorio de agua, una bodega donde se pondran los materiales como carretillas, palas,
azadones, entre otros y las semillas, y los espacios para la siembra de las diferentes semillas,
debido al namero de semillas que se van a sembrar, el de cacao es mas grande respecto a las
otras plantas.

3241379

PLANTAS DE
PLANTAS PLANTAS CACAO
FRUTALES MADERABLES

EET INIAP
103 Y 800 Y
576 801
é j BODEGA
‘Netmmmtey’ | RESERVORIO (|
=)
s Semillas

Figura 14-3: Distribucion de la Planta
Elaborado por: Veloz J, (2020
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3.4.5. Estudio organizacional
3.4.5.1. Proyecto Finca Plus

FINCA asegura un aumento de los rendimientos de cacao a través de cuidados intensivos de los
arboles y la complementacion con plantas frutales y maderables que evitan el uso de

agroquimicos.

UNOCACE financi6 el proyecto en alianza con su comprador de cacao Chocolates Halba, la
cooperacion técnica suiza “Swisscontact” y con fondos propios de la Prima Fairtrade. Como
propdsito principal, “FINCA” fortalece las capacidades internas de UNOCACE y sus miembros
a través de la renovacién de las plantaciones mas antiguas e improductivas de cacao. De esta
manera, se logra mejorar la productividad de las fincas y la calidad de vida de 1,200 familias

con un enfoque agroforestal biodinamico.

La foresteria integral biodinamica es la asociacion de diferentes especies vegetales productivas
sobre un mismo terreno, inspirados en los bosques naturales y a la produccién ancestral del
cacao. Bajo este modelo, la fertilidad del suelo, la salud vegetal y la calidad de la produccion no
se pierden tan facilmente como en los monocultivos. Asi, se tienen parcelas mas responsables

con el medio ambiente, durables y que producen mejor con el tiempo.

En definitiva, el proyecto “FINCA” no solo mejora la calidad y productividad del cacao, sino
también contribuye a la seguridad alimentaria de las familias cacaoteras de UNOCACE, poco a

poco, mejorando su calidad de vida.

3.4.5.2. Filosofia corporativa
FODA

El Anélisis FODA-DAFO nos ayuda a determinar los factores internos y externos que directa o
indirectamente influyen en nuestra organizacion, es asi que se desarrolla el analisis FODA o
DAFO de “UNOCACE”, el cual se presenta a continuacién, a fin de exponer debilidades y
amenazas, las cuales advierten de eventos que afectan a la organizacidn, sean actuales o futuras,
asi como fortalezas y oportunidades, que contribuyen al logro de los objetivos propuestos,

matriz que es herramienta efectiva para la proyeccion de actividades.
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Tabla 16-3: FODA

FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
¢ Plantas 100% orgéanicas ¢ Experiencia en el mercado
¢ Origen de las semillas ¢ Crecimiento del consumo de
¢ Personal capacitado para el manejo productos organicos
del vivero ¢ Programas de incentivos a los
¢ Experiencia y conocimiento de los pequefios agricultores
agricultores en el modelo policultivo ¢ Interés de muchos agricultores en
renovar sus huertas
DEBILIDADES AMENAZAS
¢ Distancia de los centros asociados g Cambios climéticos drasticos
¢ Desconocimiento de algunos ¢ Plagas
agricultores de variedades de plantas ¢ Pandemia por Covid-19
de cacao ¢ Caida de los precios de productos de
¢ Nivel de educacion de los asociados exportacion
¢ Resistencia de los asociados a ¢ Erupcion de volcanes ubicados en
renovar sus cultivos ciudades cercanas
¢ Recesion econdmica

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Veloz J, (2020)

MISION

Brindar bienes y servicios eficientes a nuestros afiliados en asistencia técnica, fortalecimiento
asociativo y comercializacion de cacao y cultivos asociados producidos en las fincas con
certificacion ambiental, social y bajo normas de sistemas de gestion, con la mas alta calidad,
cumpliendo con las exigencias del mercado, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes
en el menor tiempo y costo posible, generando sostenibilidad para todos los actores de nuestra

cadena de valor.
VISION

Al 2023, somos la mejor organizacion de productores a pequefia escala, brindando servicios
eficientes a nuestros afiliados a través de la comercializacion del cacao y cultivos asociados

producidos en las fincas bajo certificaciones ambientales, sociales y normas de sistemas de
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gestion, generando bienes y servicios competitivos, de la més alta calidad y reconocidos a nivel

nacional e internacional.
OBJETIVOS CORPORATIVOS

e Incremento de la Productividad

e Mejoramiento de Calidad

e Mejoramiento del Buen Gobierno Cooperativo
e Eliminacion de Riesgos de Contaminacién

e Industrializacion del Cacao

e Comercializacion de Productos Asociados de las fincas de Cacao

VENTAJAS COMPETITIVAS

Tabla 17-3: Ventajas Competitivas

VENTAJAS COMPETITIVAS

DESCRIPCION

Experiencia ganada durante afios como agricultores, afios de
trabajo relacionado a asesoria técnica en la produccion de
cacao, banano y arroz en diferentes provincias del pais.

Las personas encargadas de ejecutar los procesos en el vivero
utilizaran herramientas tecnoldgicas, que hagan eficiente cada
fase de la produccion.

La organizacion cuenta con ingenieros agronomos y personal
de campo capacitado Yy especializado en la produccion de
cacao y técnicas de cultivo.

Utilizacion adecuada de recursos econémicos y personal
técnico, minimizando el tiempo y maximizando resultados.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.5.3. Organigrama estructural

UNOCACE cuenta con una estructura organizacional ya definida, el cual fue facilitado y
explicado por los directivos de la organizacion, en donde se presenta que el érgano superior es
la Asamblea General, constituida por algunos de los socios filiales, por debajo de la referida
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asamblea esta situado el Consejo de Administracion, quienes son los encargados de los procesos
administrativos de la organizacion, a la misma altura del organigrama se encuentra el Concejo

de Vigilancia, quienes velaran y observaran la correcta y eficiente administracion.

Bajo estos tres componentes descritos en el anterior parrafo, se encuentra el Gerente General,
mismo que es el encargado de la administracién y control de los recursos de la organizacién,
ademas vigilara la eficiente gestion, operacion y administracion de los departamentos de

Calidad, Planta, Financiero, Exportaciones y Control Interno.

El Departamento de Calidad, que tiene como inmediato superior al Gerente General, es el
encargado de verificar y efectuar los diferentes procesos bajo criterios de optimizacion de
recursos, enfocado a conservar y mejorar la produccién organica. El departamento de planta,
quien tendrd un jefe de planta como lider, es el encargado de la parte operativa, a la vez, tendrd
a su cargo a los guardias, cuadrilleros (operadores) y choferes, personal con el cual realizan las

distintas actividades de campo.

El departamento financiero, es el encargado de manejar los recursos econémicos, tanto en
montos reales como en estados financieros, proporcionando informacion real y oportuna cuando
los directivos requieran para la toma de decisiones, manejara también las obligaciones que tenga
la organizacion con instituciones del estado, efectuando las transacciones en los tiempos
establecidos por los diferentes entes. Considerard los montos pertinentes que debera tener la
organizacién en efectivo en las instalaciones y los valores puestos en instituciones financieras.

Emitira los estados financieros pertinentes, proyecciones y proyectos de inversion.

El 4rea de exportaciones se encarga de las negociaciones internacionales, verificara las normas
vigentes que rigen e intervienen en los procesos, para efectuar dicha actividad de exportacion
cumpliendo las disposiciones reglamentarias, buscando nuevos mercados e incremento de

ventas.

Finalmente, el area de Control Interno, se ocupa de la proteccion de los bienes de la
organizacion, verificara que haya en inventario los distintos productos e insumos que se

requieren para desarrollar oportunamente las diferentes actividades.
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ASAMBLEA GENERAL

Asociaciones Filiales de UNOCACE

N

CONSEJO DE ADMINISTRACION CONSEJO DE VIGILANCIA DE
DE UNOCACE UNOCACE
[ GERENTE J
v v v v v
DEPARTAMENTO DE JEFE DE > CONTOL
FINANCIERO
CALIDAD PLANTA EXPORTACIONES INTERNO

v
I GUARDIAS | CUADRILLEROS I CHOFER

Figura 15-3: Organigrama
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Con el organigrama descrito brevemente y expuesto anteriormente, y puesto que la organizacion
se encuentra legalmente constituida, se requiere crear el area de VIVEROS, en la cual estara al
frente un SUPERVISOR DE VIVERO vy ese tendra a su cargo a los TRABAJADORES DE
VIVERO, quienes van a ejecutar las diferentes actividades y labores, en el proceso de
produccién de las plantas, y en las diferentes fases por las que atravesara el vivero, del cual se

determina los requisitos minimos en el detalle siguiente:

Tabla 18-3: Funciones Supervisor de Vivero

UNIDAD: Vivero Elaboracion: 20202
CARGO: Supervisor de Vivero Codigo: RV01
FUNCIONES BASICAS
Asegurarse del manejo y ejecucion de las actividades administrativas y operativas en el
vivero
DEPENDENCIA
Depende del Gerente.
FUNCIONES ESPECIFICAS:

- Manejo de compuestos organicos

- Manejo de la tierra para enfundado

- Adecuacion de drenajes

- Revision y evaluacion de calidad de las semillas
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- Manejo y mantenimiento del sistema de riego

- Control te temperatura dentro de las instalaciones

- Mantenimiento de infraestructura del vivero

- Realizar la siembra, de acuerdo a los protocolos y tiempos establecidos
- Acompaiiar los procesos de certificacion necesarios para el vivero

- Acomodo de plantas

- Seleccién de herramientas de trabajo

- Controlar el cronograma

- Tratamiento de la tierra

REQUISITOS MINIMOS:

FORMACION Y CAPACITACION
- Bachiller
- Experiencia minima de un afio en manejo de plantas de cacao, arboles maderables y
frutas tropicales, experiencia en administracion de jardines
- Capacitacion en temas referentes a manejo de insumos organicos, técnicas de manejo
de viveros, jardineria aplicada, sistemas de riego, tratamiento de la tierra, abonos
organicos, y/o temas afines.
CAPACIDADES Y ACTITUDES
- Conocimiento practico de los conceptos técnico de vivero y manejo del cultivo de
cacao.
- Conocimiento de buenas practicas agricolas y ambientales en cultivos agroforestales
de cacao.
- Poseer iniciativa, capacidad y disposicion para trabajar en equipos
multidisciplinarios.

- Compromiso con la mision y vision de la cooperativa.

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Tabla 19:3 Funciones Trabajador del vivero

UNIDAD: Vivero Elaboracion: 20202
CARGO: Trabajador de Vivero Cddigo: TVO1
FUNCIONES BASICAS

Ejecutar las actividades operativas en el vivero, verificando el cumplimiento oportuno de los

procesos
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DEPENDENCIA
Su jefe inmediato seré el Supervisor de vivero.
FUNCIONES ESPECIFICAS:

Manejo de compuestos organicos

Manejo de la tierra para enfundado

Adecuacion de drenajes

Manejo y mantenimiento del sistema de riego
Mantenimiento de infraestructura del vivero
Realizar la siembra, de acuerdo a los protocolos y tiempos establecidos
Aplicacion de fungicidas e insecticidas organicos
Fumigaciones para control de plagas

Limpiar la maleza del vivero

Acomodo de plantas

Seleccion de herramientas de trabajo

Controlar el cronograma

Tratamiento de la tierra

REQUISITOS MINIMOS:

FORMACION Y CAPACITACION

Experiencia minima de un afio en manejo de plantas de cacao, arboles maderables y
frutas tropicales, experiencia en administracion de jardines, experiencia en labores
del campo.

Capacitacion en temas referentes a manejo de insumos organicos, técnicas de manejo
de viveros, jardineria aplicada, sistemas de riego, tratamiento de la tierra, abonos

organicos, y/o temas afines.

CAPACIDADES Y ACTITUDES

Conocimiento practico de los conceptos técnico de vivero y manejo de los cultivos
agricolas.

Conocimiento de buenas practicas agricolas y ambientales en cultivos agroforestales
de cacao.

Poseer iniciativa, capacidad y disposicion para trabajar en equipos
multidisciplinarios.

Compromiso con la mision y vision de la cooperativa.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Veloz J, (2020)
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3.4.6. Plan financiero, viabilidad econémica y financiera
3.4.6.1. Inversién inicial

La inversién total para el proyecto es toda la inversidn que esta constituida por activos fijos,

activos diferidos, capital de trabajo

Tabla 20:3 Inversién Inicial

Inversion en activos fijos y diferidos 81,040.00
Capital de Trabajo 20,469.61
TOTAL 101,509.61

Elaborado por: Veloz J, (2020)

De la tabla anterior, los valores se detallan en las siguientes tablas, tabla 17:3, tabla 18:3, tabla
19:3, tabla 20:3 y tabla 21:3.

3.4.6.2. Inversion en activos fijos y diferidos

COSTOS
El presente proyecto pretende beneficiar directamente a los agricultores asociados a la
Organizacion, para lo cual se produciradn cierto nimero de plantas de cacao, maderables y

frutales, mismo que se detalla mas adelante y que requiere de diferentes costos:

Costos fijos

Tabla 21:3 Costos Fijos

TERRENO 1 12.000,00 12.000,00

INSTALACIONES (Galp6n, invernadero) 1 10.000,00 10.000,00

Reservorio de agua 200m3 9,00 1.800,00

C_onstrucci()n de cercado cortina rompe 400m 12,00 4.800,00

vientos

Sistema de Riego 1 10,000.00 10,000.00
TOTAL 38,600.00

Elaborado por: Veloz J, (2020)
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Costos Variables del proyecto

Tabla 22:3 Costos Variables del Proyecto

DETALLE UNIDAD CANTIDAD V.UNITARIO V.TOTAL

Adquisicion materiales y herramientas

Bombas de Fumigar U 2 150.00 300.00
Regaderas 10 litros U 10 15.00 150.00
Saran Rollos 20 200.00 4000.00
Palas U 10 20.00 200.00
Zaranda U 4 90.00 360,00
Tanques plastico 5000 litros U 1 1,308.00 1,308.00
Carretillas u 5 45.00 225.00
Fundas de plastico 4x6 Millar 5 385.00 1,925.00
Sub Total 8,468.00
Adquisicion de semillas
Semillas de cacao Mazorcas 6880 0.40 2,752.00
Semillas frutales U 12600 0.80 10,080.00
Semillas maderables u 25200 0.05 1,260.00
Sub Total 14092.00
Adquisicion abonos y fertilizantes
Tierra negra Volquetada 20 80.00 1,600.00
Tamo Volquetada 20 80.00 1,600.00
Vareta Ramas 51600 0.30 15,480.00
Fertilizantes Quintal 40 30.00 1,200.00
Sub Total 19,880.00
Total Costos Variables 42,440.00

Elaborado por: Veloz J, (2020)

ACTIVO CIRCULANTE O CAPITAL DE TRABAJO
Mano de obra directa e indirecta

Considerando que, para la ejecucion del proyecto, en su primera produccion, el tiempo es de 6
meses para la produccion, se realiza la incidencia por este periodo, donde se requiere un

supervisor y cinco trabajadores para el vivero:
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Tabla 23:3 Calculo remuneracién mano de obra directa

Supervisor 411,79 34,32 33,33 4591 34,30 559,66 3.357,94
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Tabla 24:3 Calculo remuneracién mano de obra directa

2.731,9
4

Trabajador 401,41 33,45 33,33 44,76 33,44 546,39 16.391,67
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Tabla 25:3 Servicios Basicos

Energia Eléctrica 1 20,00 120,00
Agua potable 1 30,00 180,00
Servicio Telefénico 1 30,00 180,00
Servicio de Internet 1 40,00 240,00
TOTAL 720,00

Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.6.3. Financiamiento del proyecto

Después de haber obtenido la inversién total del proyecto, se determinan el financiamiento, el
mismo que requiere de una sola fuente, puesto que es un proyecto que esta realizando la
organizacién UNOCACE:

Tabla 26:3 Financiamiento del proyecto

CONCEPTO PARTICIPACION % VALOR
ORGANIZACION UNOCACE (Finca Plus) 100% 101,509.61
TOTAL 100,00% 101,509.61

Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.6.4. Ingresos

Una vez expuestos los costos en los que incurre UNOCACE para financiar el Proyecto Finca, es
importante destacar que, las proyecciones hechas por los directivos de la organizacién, no son
del todo numéricas, puesto que lo que destaca de la inversion hecha con el proyecto es la
fidelizacion y compromiso mutuo entre la organizacion y los productores asociados, si bien es
cierto, UNOCACE se dedica a la exportacion de cacao organico, a través de la implementacién
de diversos proyectos también ha empezado a procesar el cacao y comercializarlo en derivados

del mismo como el chocolate en barra, polvo, liofilizado; con la puesta en marcha de FINCA, se



busca que los agricultores incrementen su produccion, mejoren la calidad de los cultivos, de las

plantas, de los terrenos, renueven plantaciones.

Por esto, el vivero tiene un enfoque en proporcionar mas plantas de cacao, donde los frutales y
maderables vienen a fortalecer el policultivo, técnica que se orienta a diversificar las siembras,
volver a las plantaciones més resistentes a factores ambientales y con nutrientes para el suelo.
Otro de los fines del proyecto, es captar la atencion de més agricultores productores de cacao,
que se interesen por ser parte de UNOCACE, a fin que se asocien a la misma. Con estas
visiones, UNOCACE pretende ampliarse a nuevos mercados internacionales, diversificar la
produccion de derivados, posesionarse en otras ciudades del Ecuador, todo esto haria que

aumente sus ingresos por volumen de ventas, produccion y expansion de mercado.

Hay que tener en cuenta que para la implementacion del vivero se realizé un programa donde se
Ileg6 a un acuerdo con los asociados y la organizacion, este programa pretende generar ingresos

a jovenes, donde se les va a dotar las plantas antes expuestas.

Tabla 27-3: INGRESOS TOTALES

EET 103y 576 43.000 0,60 25.800,00
CACAO
INIAP 800 e INIAP 801 129.000 0,70 90.300,00
FRUTALES VARIADO 12.600 3,00 37.800,00
MADERABLES VARIADO 25.200 0,30 7.560,00
TOTAL = 209.800 = 161.460,00

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Tabla 28:3 Venta de Cacao

Plantas EET EET INIAP  INIAP  Precio Unitario Precio TOTAL
103 576 800 801 Clon 103y 576  Unitario Clon $
800 801

112000 16500 @ 16500 @ 39500 39500 0.60 0.70 75.100,00
20000 0 0 10000 10000 0 0.70 14.000,00
10000 0 0 5000 5000 0 0.70 7.000,00
10000 0 0 5000 5000 0 0.70 7.000,00
10000 0 0 5000 5000 0 0.70 7.000,00
10000 10000 0 0 0 0.60 0.60 6.000,00

172.000 26.500 @ 16.500 64.500 64.500 116.100

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)
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Tabla 29:3 Venta de frutales

Naranja 2000 3 6000
Mandarina 1000 3 3000
Guanéabana 1000 3 3000

Zapote 1000 3 3000
Aguacate 1600 3 4800
Limon sutil 1000 3 3000

Mango 2000 3 6000

Limon Thaity 1000 3 3000

Achiotillo 1000 3 3000

Mamey cartagena 1000 3 3000
12600 37.800

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Tabla 30:3 Venta de Maderables

Melina 5000 0,3 1500
Pachaco 5000 0,3 1500
Roble 3000 0,3 900
Guayacan 3000 0,3 900
Caoba 3000 0,3 900
Guachapeli 1700 0,3 510
Fernansanchez 1000 0,3 300
Pechiche 1500 0,3 450
Cedro 1000 0,3 300
Laurel 1000 0,3 300
25200 7560

Fuente: UNOCACE
Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.6.5. Ingresos proyectados

En todo proyecto es fundamental conocer lo que costara producir el bien deseado y que ingresos
se tendra, para la produccion del vivero se detallara los siguiente ingresos proyectos que
posteriormente nos ayudara a determinar en cuantos afios se recuperara la inversion, cabe
recalcar que los ingresos estan proyectados por semestres pues es el ciclo de produccién de las

plantas:
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Tabla 31:3 Proyeccidn de ventas

PROYECCION DE VENTAS

SEMESTRES Po i n Pn ANO
1 161.460,00 5,00% O 161460 Ao 1
2 161.460,00 5,00% 1 169533 330.993,00
3 161.460,00 5,00% 2 178009,65 Ao 2
4 161.460,00 5,00% 3 186910,133 364.919,78
5 161.460,00 5,000 4 196255,639 Ao 3
6 161.460,00 5,009 5 206068,421 402.324,06
7 161.460,00 5,00% 6 216371,842 Afo 4
8 161.460,00 5,000 7 227190,434 443.562,28
9 161.460,00 5,00%0 8 238549,956 Afio 5
10 161.460,00 5,00%0 9 250477,454 489.027,41

Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.6.6. Punto de equilibrio

A continuacion, se ha calculad el punto de equilibrio que nos indica en cuantas unidades no
perdemos ni ganamos de cada uno de las plantas que el vivero ofrece, estos son: cacao, frutales

y maderables. El punto de equilibrio se calcula con la siguiente férmula:

(Costos Fijos)
Precio de venta—Costo variable Unitario

PQE (unidades)=

Punto de equilibrio del caco
38600
0,70—0.23

PQE (unidades)= 82,127

PQE (unidades)=

Punto de equilibrio de frutales
38600
3-1.80

PQE (unidades)= 32.166

PQE (unidades)=

Punto de equilibrio de maderables
38600
0,30—0.1

PQE (unidades)= 193,200

PQE (unidades)=
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De acuerdo con los resultados obtenidos, para no incurrir en pérdidas, el vivero tiene
que vender como minimo 82,217 plantas de cacao, 32166 plantas frutales y 193200

maderables.

3.4.6.7. Costo de produccion

Tabla 32-3: Costo de Produccion

COSTO DE PRODUCION

COSTOS FIIOS
\%

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO V. TOTAL
TERRENO 1 12.000,00 12.000,00
INSTALACIONES (Galpon, invernadero) 1 10.000,00 10.000,00
Reservorio de agua 200m3 9,00 1.800,00
Construccion de cercado cortina rompe 400m 12,00 4.800,00
vientos
Sistema de Riego 1 10,000.00 10,000.00
TOTAL COSTOS FJOS 38,600.00
COSTOS VARIABLES
DETALLE UNIDAD CANTIDAD V. V.TOTAL
UNITARIO
Adquisicion materiales y herramientas
Bombas de U 2 150.00 300.00
Fumigar
Regaderas 10 U 10 15.00 150.00
litros
Saran Rollos 20 200.00 4000.00
Palas U 10 20.00 200.00
Zaranda ] 4 90.00 360,00
Tanques plastico U 1 1,308.00 1,308.00
5000 litros
Carretillas U 5 45.00 225.00
Fundas de Millar 5 385.00 1,925.00
plastico 4x6
Sub Total 8,468.00
Adquisicion de semillas
Semillas de cacao =~ Mazorcas 6880 0.40 2,752.00
Semillas frutales U 12600 0.80 10,080.00
Semillas U 25200 0.05 1,260.00
maderables
Sub Total 14092.00
Adquisicion abonos y fertilizantes
Tierra negra Volquetada 20 80.00 1,600.00
Tamo Volquetada 20 80.00 1,600.00
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Vareta Ramas 51600 0.30 15,480.00
Fertilizantes Quintal 40 30.00 1,200.00
Sub Total 19,880.00

TOTAL COSTOS VARIABLES 42,440.00

COSTO DE PRODUCCION SEMESTRAL 81.040,00

Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.6.8. Costos proyectados

Tabla 33-3: Costos Proyectados

PROYECCION DE VENTAS

SEMESTRES Po i n Pn ANO
1 81.040,00 5,00% O 81.040,00 Afio 1
2 81.040,00 5,00% 1 85.092,00 166.132,00
3 81.040,00 5,00% 2 89.346,60 Afio 2
4 81.040,00 5,00% 3 93.813,93 183.160,53
5 81.040,00 5,00% 4 98.504,63 Afio 3
6 81.040,00 5,00% 5 103.429,86 201.934,48
7 81.040,00 5,00% 6 108.601,35 Afio 4
8 81.040,00 5,00% 7 114.031,42 222.632,77
9 81.040,00 5,00% 8 119.732,99 Afio 5
10 81.040,00 5,00% 9 125.719,64 245.452,63

Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.6.9. Estado de pérdidas y ganancias proyectado

Tabla 34-3: Estado de Resultados Proyectado

Elaborado por: Veloz J, (2020)
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Ventas 330.993,00 364.919,78 402.324,06 443.562,28 489.027,41 2.030.826,53
-Costo de 166.132,00 183.160,53 201.934,48 222.632,77 245.452,63 1.019.312,41
Produccion

=Utilidad o) 05100 181.750.25 200.389.58 22092951 24357478 1.011.514,12
Operacional

-Gastos de 41.962,70  46.263,88  51.00592 $56.234,03  61.998,02 257.464,55
Operacion

=Utilidad

antes de

(el 122.898,30 135.49537 149.383,66 164.69548 181.576,76 754.049,57
participacion

trabajadores

-15%

Participacion ~ 18.434,75  20.324,31  22.407,55  24.704,32  27.23651  94.672,69
Trabajadores

=Utilidad

antes de 104.463,56 115.171,06 126.976,11 139.991,16 154.340,25 536.478,58
impuestos
-25 I';“r‘;‘r‘]f;toa 2611580 2879277 3174403 3499779 3858506 134.119,65
Utilidad Neta ~ 78.347,67  86.378,30  95.232,08 104.993,37 115.755,19 480.706,61



3.4.6.10. Estado de situacion financiera proyectado

Tabla 35-3: Estado de Situacion Financiera Proyectado

ACTIVO
CORRIENTE

CAJA-BANCOS 5.000,00 | 127.951,35 @ 218.846,78 | 318.956,59 @ 429.230,87 550.717,43

CAPITAL DE

TRABAJO 40.939,22  42.986,18 45.135,49  47.392,26  49.761,88 = 52.249,97

TOTAL ACTIVO

CORRIENTE 45.939,22 1 170.937,53 | 263.982,27 @ 366.348,85 | 478.992,75 @ 602.967,40

ACTIVOS FIJOS = 38.600,00  38.600,00 38.600,00 38.600,00 38.600,00  38.600,00
DEPRECIACION
ACUMULADA

TOTAL
ACTIVOS FIJOS

TOTAL ACTIVO | 84.539,22  207.437,53 | 298.382,27 | 398.648,85  509.192,75 | 631.067,40

2.100,00 4.200,00 6.300,00 8.400,00 | 10.500,00

38.600,00 = 36.500,00  34.400,00  32.300,00  30.200,00  28.100,00

PASIVO

PASIVO
CORRIENTE

15% PART.
TRAB. POR 18.434,75 | 20.324,31 = 22.407,55 | 24.704,32 @ 27.236,51
PAGAR

IMPUESTO A
LA RENTA POR 26.115,89  28.792,77  31.744,03  34.997,79 = 38.585,06
PAGAR

TOTAL PASIVO 44550,64 = 49.117,08 | 54.151,58 = 59.702,11 @ 65.821,57

PATRIMONIO

CAPITAL 84.539,22  84.539,22  84.539,22 | 84.539,22 84.539,22 84.539,22

UTILIDAD DEL
EJERCICIO

UTILIDAD
ANOS 78.347,67 164.725,97 | 259.958,05 364.951,42
ANTERIORES

TOTAL
PATRIMONIO

78.347,67 | 86.378,30 | 95.232,08 | 104.993,37 @ 115.755,19

84.539,22 | 162.886,89 @ 249.265,19 | 344.497,27 @ 449.490,64 @ 565.245,83

TOTAL PASIVO
Y PATRIMONIO

Elaborado por: Veloz J, (2020)

84.539,22 | 207.437,53 | 298.382,27 @ 398.648,85 § 509.192,75  631.067,40
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3.4.6.11. Flujo de efectivo proyectado

Para el célculo del flujo de caja se consideran 5 afios de vida atil del proyecto.

Tabla 36:3 Flujo de Efectivo Proyectado

Ventas 330.993,00 364.919,78  402.324,06
-Costo de 166.132,00  183.160,53  201.934,48
Produccién
= Utilidad 164.861,00  181.759,25  200.389,58
Bruta en ventas
-Gastos de 41.962,70 46.263,88 51.005,92
Operacion
Utilidad Neta 122.898,30  135.495,37  149.383,66
-15% 18.434,75 20.324,31 22.407,55
Participacion
Trabajadores
=Utilidad antes 104.463,56  115.171,06  126.976,11
de impuestos
-25 Impuesto a 26115,89 28792,77 31744,03
la renta
Flujo neto de 78.347,67 86.378,30 95.232,08
fondos

Elaborado por: Veloz J, (2020)

3.4.6.12. Evaluacion del proyecto

VAN

443.562,28
222.632,77

220.929,51
$56.234,03
164.695,48
24.704,32
139.991,16
34997,79

104.993,37

489.027,41
245.452,63

243.574,78
61.998,02
181.576,76
27.236,51
154.340,25
38585,06

115.755,19

El Valor Actual Neto es un indicador financiero que nos ayudara a determinar si el proyecto es

viable o no. Para calcular el VAN se ha tomado la tasa de descuento en un valor del 12%, y se

ha tomado en cuenta el flujo de efectivo de 5 afios.

e Inversion inicial: 101,509.61
e Tasade descuento: 12% ----0,12

e NUmero de afios: 5

Tabla 37:3 VAN

- ANO  VALOR
1 78.347,67
2 86.378,30
3 95.232,08
4 104.993,37
5 115.755,19

VAN 237.496,02
Elaborado por: Veloz J, (2020)

Como podemos observar en la tabla, el resultado del VAN calculado a 5 afios, nos da como

resultado $ 237.496,02 el cual es mayor a cero, lo que significa que se tendra un resultado

positivo en la inversién, por ende, el proyecto es realizable.
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TIR

La Tasa Interna de Retorno nos muestra el porcentaje de rentabilidad que nos ofrece el proyecto.

Tabla 38:3 TIR
- ANO  VALOR
%78.347,67
2 86.378,30
3 95.232,08
4 104.993,37
5 115.755,19
TIR 81%

Elaborado por: Veloz J, (2020)

El TIR del proyecto da como resultado un 81% el mismo que es mayor al VAN, por lo tanto, el

proyecto es viable y rentable.
Periodo de recuperacién de la inversion

El periodo de recuperacion de la inversion, nos indica con exactitud la cantidad de tiempo que

tardaré el mercado en recuperar el costo de su inversion original

Tabla 39:3 Periodo de recuperacion de la inversion

0 -101.509,61 -101.509,61
1 78.347,67 0,892857143 69.953,28 -31.556,33
2 86.378,30 0,797193878 68.860,25 37.303,92

3 95.232,08 0,711780248 67.784,31 105.088,23
4 104.993,37 0,635518078 66.725,18 171.813,42
5 115.755,19 0,567426856 65.682,60 237.496,02

Elaborado por: Veloz J, (2020)

Como se puede observar en la tabla, el ultimo afio con valor negativo de $-31.556,33 es el
segundo, lo cual representa que en el tercer afio se habra recuperado el total de lo invertido en el

VIVEro.

Para poder determinar el tiempo exacto en el que se recuperara la inversion, aplicamos la

siguiente férmula:

FNE Act.neg.acumulado (positivo)
FNE.Act.del afio siguiente

31.556,33
68.860,25

PRI = 2,458411493

PRI = Ultimo afio negativo +

PRI =2+
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e Afos=2
e Meses = 0,458411493*12 = 5,500937916
e Dias =0,500937916*30 = 15,02813748---15

El periodo de recuperacion de la inversion es de 2 afios, 5 meses y 15 dias.
Relacion Costo Beneficio

Este indice financiero nos ayuda a comparar directamente los beneficios y costos del proyecto,

de esta forma podemos saber que tan rentable es el proyecto.

Tabla 40:3 Relacion Costo Beneficio

-115.051,57

0 -115.051,57
1 330.993,00  208.094,70  0,892857143  295529,46 185.798,84
2 364.919,78  229.424,41  0,797193878  290911,81 182.895,74
3 402.324,06  252.940,41  0,711780248  286366,32 180.037,99
4 443.562,28  278.866,80 0,635518078  281891,85 177.224,89
5 489.027,41  307.450,65 0,567426856  277487,29 174.455,76
TOTAL 2.030.826,53 1.276.776,97 3,604776203 1.432.186,73 900.413,21

Elaborado por: Veloz J, (2020)

Para calcular la relacién costo-beneficio del proyecto se ha utilizado la siguiente

férmula:

Suma de Ingresos Actualizados
Suma de Costos Actualizados

1.432.186,73
900.413,21

RC/B = 1,59

Por cada délar invertido, el proyecto obtiene $0,59 de ganancia.

RC/B =

RC/B =
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CONCLUSIONES

e El Plan de negocios para la implementacién de un vivero de frutas tropicales y arboles
maderables en la organizacion UNOCACE, se elaboré mediante la recopilacion de
informacion a través de fuentes bibliograficas, libros, e informacion web, mismas que
ayudaron a desarrollar el estudio de mercado, estudio técnico, estudio financiero y
evaluacion del proyecto, con el fin de poder determinar su factibilidad, logrando
adaptarlo a la realidad socio-econémica de los agricultores y de la organizacion,
buscando satisfacer la necesidad existente.

e Mediante la aplicacién de las encuestas dirigidas a los agricultores, se evidencio que la
implementacion del vivero de frutas tropicales y arboles maderables en la organizacién
UNOCACE es necesaria, esto debido a que la mayoria manifestd que estan dispuestos a
adquirir las plantas de arboles frutales y maderables, ya que existe la necesidad de
renovar sus huertas de cacao, y fortalecerlas a través del modelo de policultivo, lo que
permitird mejorar e incrementar la produccion.

e En el estudio financiero para la implementacion del vivero de frutas tropicales y arboles
maderables en la organizacion UNOCACE, se parte de una inversion de $ 101,509.61
obteniendo un Valor Actual Neto (VAN) de $ 237.496,02 y una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 84%, por lo que se puede manifestar que el proyecto es viable y
factible. La inversion se recuperaré en 2 afios, 5 meses y 15 dias, esto en virtud de que
se proyecta vender toda la produccion programada, finalmente la relacion costo
beneficio es de 1,59, es decir, por cada dolar invertido se tendra una ganancia de $ 0,59,

lo cual nos indica una vez mas que es proyecto es rentable.
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RECOMENDACIONES

e De acuerdo con los resultados obtenidos del presente estudio, se recomienda la
implementacion del vivero de frutas tropicales y arboles maderables en la organizacién
UNOCACE, puesto gue es factible y rentable, y ayudara a mejorar e incrementar la
produccién de los agricultores, con el fortalecimiento del modelo de policultivo,
logrando mejorar la calidad de vida de ellos y de sus familias

e Se recomienda a los promotores del presente proyecto, fortalecer la difusion de la
implementacion del vivero de frutas tropicales y arboles maderables en la organizacién
UNOCACE con los agricultores, con el fin de hacerles conocer las ventajas del
fortalecimiento del modelo de policultivo y asegurar las ventas proyectadas, y
motivarlos también a que sean ellos quienes atraigan el interés de otros agricultores a
asociarse a UNOCACE y sean participes de este proyecto.

e Se recomienda contar con el personal calificado para la ejecucién de las diferentes
actividades que demanda el del vivero de frutas tropicales y arboles maderables en la
organizacién UNOCACE, mismo que debera cumplir con el perfil del puesto sefialado
en el presente plan, y que serd inducido y orientado por el personal técnico de la
organizacion, a fin de asegurar que la produccion de plantas sea de la mejor calidad. Y

cumpla con los estandares establecidos.
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GLOSARIO

Estudio de factibilidad: Es un estudio amplio puesto que involucra el area econdmica y la
capacidad técnica los mismos que permiten la toma de decisiones para aceptar o rechazar un

proyecto. (Fernandez, 2010)

Estudio de mercado: ayuda a la recopilacion de datos e informacion de los consumidores de
los diferentes espacios de comercializacion para poder establecer nuevas tacticas de venta

mediante la ofertar productos Ilamativos. (Velasco, 2006)

Estudio financiero: pretende determinar la rentabilidad del proyecto y para esto es necesario
tomar en cuenta los resultados del estudio de mercado puesto que en esté se determinan los

posibles ingresos. (Fernandéz, 2007)

Estudio organizacional: En este estudio se realiza o se define la estructura de la organizacion
la cual se hara cargo del proyecto en las fases de ejecucion y operacion, asi se administrara de

mejor manera todos los procesos necesarios para cumplir con los objetivos del proyecto.
(Fernandez, 2007)

Estudio técnico: es aquel en la que se determina el tamafio 6ptimo de la planta, la localizacion
Optima de la planta, ingenieria del proyecto y analisis organizativo, administrativo y legal. (Baca,
2010)

Factor de actualizacion: Es un numero que permite calcular el valor actualizado del flujo de

efectivo.

Flujo de efectivo:Registra de manera cronolégica los movimientos del efectivo de una empresa.
(Hamilton, 2005)

Marketing MIX: recoge todas las herramientas que debe combinar el departamento de
marketing para conseguir los objetivos planteados, por lo tanto, es necesario la aplicacion de las

4Ps: Producto, Precio, Plaza y Promocion. (Martinez, et, al.,2014)

Mercado: lugar donde se encuentran las personas invirtiendo su tiempo en la comercializacion
de bienes, los proveedores buscan tener retribucién econdmica mientras que los clientes

satisfacer sus necesidades; es decir existe demanda y oferta. (Coral, 2014)



Proyecto: proceso de actividades que se realizan paso a paso con una adecuada planificacion
invirtiendo recursos (Humanos, Materiales, Técnicos y Financieros), con el fin de conseguir los

objetivos deseados y obtener beneficios. (Ifigo & losune, 2010)

TIR: Es un indicador financiero, es la tasa de actualizacién méaxima que reduce el a cero el

VAN del proyecto. (Hamilton, 2005)

VAN: Es un indicador financiero, es la suma de los flujos de efectivo futuros actualizados de

una inversion menos los gastos o egresos de la misma. (Hamilton, 2005)
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