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RESUMEN

El aumento de exigencias de los mercados internacionales al solicitar cada vez
alimentos de buena calidad con produccién constante y precios competitivos ha
generado que algunos agricultores opten por la era de la agricultura de precision,
la misma que es considerada una agricultura moderna, porque busca eficiencia en
la produccion a través de la tecnificacién de las actividades agricolas, y que cuyo

objetivo es hacer mas rentable y evitar pérdidas en las siembras.

El presente proyecto propone el disefio de un plan de negocios para la creacion
de una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de un sistema
electrénico que tiene la capacidad de medir los niveles de vegetacion de la

agricultura y medio ambiente.

Ante lo cual, mediante el estudio de mercados se ha determinado que en el
mercado nacional no existe empresa competidora que oferte un producto similar o
sustituto al sistema electrénico. Sin embargo se pudo detectar que existe al
menos una empresa nhacional dedicada a prestar servicios de asesoria

relacionado con la agricultura de precision.

Para el presente proyecto la inversion total que se requiere es de $ 55.017,42;
monto que esta compuesta por el 54,53% por aporte equitativo de capital de 3
accionistas por un monto de $10.000,00 y el $25.017,42 correspondiente al
45,47% de la inversidon sera financiada mediante la CFN. El VAN mayor es de
$33.307,94 con una TIR 50%; y TUR 44,39% comparadas con el 19,10% de la
TMAR dan como resultado un proyecto viable técnica, comercial vy

financieramente.

Palabras clave: mercados internacionales, niveles de vegetacién, precios

competitivos, agricultura de precisién, tecnificacion, productos sustitutos.



viii

ABSTRACT

The increasing of the demandings in the international markets when they ask good
quality food with a regular production and competitive prices has made some
agricultors chose the precision farming age, which is considered as a modern
agriculture because it looks for efficiency in the production through the
technification of the agricultural activities, and whose objective is make it more

profitable and avoid the waste in the harvest.

This project gives a design of a business plan to create a company dedicated to
the making and commercialization of an electronical system which is able to

measure the vegetation levels of the agriculture and environment.

That is to say, through the merchandizing studies it has been set that in the
national market doesn’t exist a company which offers a similar product. However it
could be set that there is at least a national company which gives the assessment

services related to the precision farming.

For this project the total investment required is about 55, 017.24 USD; amount that
is calculated by the 54.53% by an equitable contribution of the capital from 3
shareholders which is an amount of 10,000.00 USD and the 25, 017.42 USD
corresponding to the 45.47 % of the investment will be financed by the CFN. The
major VAN is of 33, 307. 94 USD with a TIR of 50% and TUR of 44.39% compared
to the 19.10% of the TMAR which gives a result of a technically, commercially and

financially viable project.

Key words: international markets, vegetation levels. Competitive prices, precision

farming, technification, substitute products.



CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1. ANTECEDENTES

El proyecto esta orientado a dar soluciones tecnolégicas a empresas agricolas y a
productores agropecuarios, tomando en cuenta que el mercado internacional cada
vez se encuentra mas competitivo. Existen mayores exigencias en cuanto a la
calidad de nuestros productos primarios, para lo cual requieren de la tecnificacion
de las actividades agricolas, dejando de lado lo empirico y reemplazarlo por lo
tecnoldgico. Asi como también debido a la apertura al comercio mundial hacen
imperativo actualizar las medidas con las que se participa en la economia y la

formacion de los profesionales en este ambito.

El sector agricola histéricamente en el pais, ha sido considerada una de las
principales actividades productivas que garantizan la seguridad y soberania
alimentaria, ademas de que es ejercida como fuente principal de trabajo o como
forma de vida para muchos productores. Sin embargo en los ultimos afios debido
al incremento de industrias, productos quimicos, entre otros, el sector ha
experimentado significativos inconvenientes, pues se ha generado cambios en su
estructura productiva y en sus caracteristicas demograficas, ecoldgicas, sociales y

culturales.

Al respecto, el Estado Ecuatoriano constantemente ha incrementado politicas
agrarias y la implementacién de la propuesta de desarrollo rural con el fin de
beneficiar al sector, haciendo participe a entidades publicas que también son
encargadas de desarrollar programas de capacitacion en temas tecnoldgicos a los

productores agropecuarios buscando fomentar la revolucion agraria.



Con los cambios suscitados con el régimen actual y las nuevas reformas agrarias
se concluye que es importante poner a producir los terrenos con cultivos que
generen rentabilidad. Pero si tomamos en cuenta la situacion actual de la
produccion, las utilidades de este sector no son lo suficientemente atractivas para
que personal profesional se oriente a ejercer estas actividades, por lo cual se
requiere optimizar los costos y controlar los gastos que ayudaran a mantener

rentable el negocio.

1.2. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Tradicionalmente la economia ecuatoriana ha dependido de la exportacion de
productos primarios hacia unos cuantos mercados (espol.edu.ec). La agricultura
durante afios ha sido la principal fuente de ingresos y de trabajo para la
poblaciéon ecuatoriana y ademas se considera una actividad estratégica en la
economia del pais. Sin embargo, el sector agricola se encuentra afectado
negativamente por cambios climaticos, lluvias excesivas o sequias, generando
una variacién de la rentabilidad, y consecuencias en los precios de los productos

basicos en el mercado internacional.

Los mercados internacionales dia a dia mejoran su estrategia competitiva, para
lo cual solicitan cada vez mas alimentos de buena calidad y precios
competitivos. Por tal razén, los agricultores ecuatorianos buscan constantemente
obtener alta productividad, para lo cual se requiere realizar previo a la
produccion un andlisis de suelo, el mismo que conlleva inversién de tiempo y
dinero, para detectar la existencia de posibles problemas que en un futuro
podrian perjudicar la produccién, y a la vez permitird poder tomar acciones

preventivas y/o correctivas y de esta manera evitar pérdidas. (Avila Lopez, 2007)

El bajo rendimiento de la produccion agricola se da debido a la escasa utilizacion
de nuevas tecnologias en los diversos cultivos, puesto que muchos de ellos
basan su trabajo en un modelo de agricultura tradicional y no en una agricultura

tecnificada que permita aumentar los rendimientos y bajar los costos de



produccion. Los productores agricolas no han optado por nuevas tecnologias
para maximizar sus beneficios, a razén de la falta de conocimiento de la
existencia de los mismos o por no tener una cultura o nocién técnica de su
aplicacion en sus cultivos, desconociendo las ventajas que puede proporcionar
la aplicacién de tecnologias y nuevos sistemas de produccién, como la

agricultura de precision.

Ante lo mencionado, se vio la necesidad de crear una empresa que se dedique a
disefiar un sistema controlable de imagen NDVI adaptable a una plataforma
aerea remota con el fin de fomentar la integracion de productores agricolas a la
era de la agricultura de precision, el cual es considerada una agricultura
moderna, que mediante el uso de un sistema se puede medir los niveles de
vegetacion a través de la captura de imagenes que se realiza mediante una
camara comercial previamente programada, buscando obtener informacién de
la situacion de un area determinada para detectar inconvenientes vy
posteriormente generar eficiencia en la productividad y mayor rentabilidad.

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

El disefio del sistema consiste en la creacién de una camara que pueda ser
adaptado a cualquier medio o dispositivo aéreo que puede ser un dron, o a la
vez el sistema puede ser utilizado de forma manual. Las formas de uso son de

acuerdo a la comodidad de los clientes.

El sistema tiene la capacidad de capturar imagenes de la situacién del area
deseada, con el fin de obtener informacion que permita detectar los siguientes

aspectos: (Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

e Zonas de dano de contaminacion de bosques y reservas ecoldgicas.

e Sequias en plantaciones.

e Estrés hidrico en cultivos.

e Deteccidn de plagas y enfermedades que pueden resultar una amenaza en

los cultivos.



El producto es un bien de uso comercial que no perjudica en ningun aspecto a
personas productoras o terceras personas, tampoco atenta contra la seguridad de
una nacién. Es un bien que se puede utilizar con el fin de generar mayor
productividad en el sector agricola y disminuir tiempos innecesarios en el analisis
del suelo o siembras. Ademas de que reduce el uso de productos quimicos en la
agricultura. En consecuencia el uso se enfoca hacia la solucion de problemas en
relacion a la agricultura, ya que por varias ocasiones han provocado pérdidas de

inversiones de los productores. (Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

El sistema de medicion de vegetacién es un producto innovador y creativo en el
mercado nacional, ya que no se cuenta con competidores en el mercado
ecuatoriano. Lo cual constituye una ventaja competitiva para la empresa en

mencion.

Como se sefialé anteriormente, existe un bajo rendimiento en la produccion
agricola debido a la escasa aplicaciéon tecnolégica, para lo cual la mayor parte de
productores buscan solucionar los problemas que enfrenta la produccion
agricola mediante el uso de productos quimicos, entre ellos, los herbicidas,
insecticidas, fungicidas, nematocidas y rodenticidas, que son utilizados para
destruir las plagas o al menos controlarlas. Pero el uso de quimicos genera
grandes perjuicios que hoy en dia representan una amenaza para la
supervivencia a largo plazo de importantes ecosistemas y la pérdida de la
biodiversidad, ademas de que los plaguicidas pueden tener importantes
consecuencias en la salud humana y provoca también serias consecuencias

ambientales.

En este sentido, la nueva tecnologia, busca minimizar el uso excesivo e
innecesario de sustancias quimicas que solucionan los mencionados
inconvenientes. Por lo que respecta, es importante mencionar las ventajas

competitivas que genera este negocio, entre ellas;

e Pasar de la agricultura tradicional a la agricultura tecnificada que permita

un aumento en la productividad y la disminucién de costos.



e La administracion de insumos en el tiempo y ademas un uso eficiente de
los mismos, mediante la deteccion de zonas agricolas que se encuentran
con presencia de problemas, las mismas que seran tratadas ya con
cantidades exactas de pesticidas, segun sus necesidades.

e La aplicacion de abonos en los cultivos con la agricultura tradicional se
determina la cantidad de abono mediante la composicién de diferentes
muestras del terreno, que al final requiere de una aplicacion uniforme de
lo que posiblemente es una estimacién de la cantidad apropiada,
mientras que con el sistema permite la aplicacion de manera especifica
de acuerdo a las necesidades de cada region.

e Una adecuada toma de decision en lo que respecta la eleccién de las
zonas que son mas adecuadas para el cultivo.

e (Calidad del sistema haciendo uso los productos comerciales, pues para
la elaboracién de la camara se hace uso de articulos que son utilizados
domésticamente, como es una camara comercial, al cual se le realiza la
correspondiente adaptacién para que se pueda obtener imagenes
multiespectrales que indiquen la situacibn de vegetacion de una
determinada zona. El producto, a pesar de ser elaborado con insumos
comerciales, cumplen con los parametros necesarios garantizando la

calidad del producto y ademas de que representa un bajo costo.

Ante lo mencionado el sistema electrénico busca satisfacer las necesidades y
solucionar los problemas que asechan al sector agricola, los cuales fueron
considerados solucionados en cierta parte con el uso de productos quimicos.
(FlyNorth, 2015)

El sistema de medicién de vegetacién es disefiado por estudiantes de la Escuela
Politécnica Nacional de la carrera de Ingenieria Electronica y Control, ademas es
un producto que al ser fabricado a base de productos comerciales, su precio es
relativamente bajo, lo cual, se considera favorable para la industria y tiene la
capacidad de obtener imagenes multiespectrales, los mismos que a través de un
software instalado en un computador podra ser procesada y obtener informacién

necesaria de la situacion de la vegetacion del area seleccionada.



Finalmente, para el desarrollo del proyecto el modelo de negocio a utilizarse es
el modelo Canvas, que de acuerdo a los autores Alexander Osterwalder e Yves
Pigneur, es una metodologia para lograr el éxito del negocio, a través del cual se
describe cdmo la nueva empresa que se hace mencion crea, distribuye y afiade
valor, tomando en cuenta los aspectos claves de la empresa, que se detalla a

continuacion:

e Segmento de mercado: pueden ser diferentes grupos de personas o
entidades a los que se dirige la empresa, y crea valor. Para este
proyecto, el segmento de mercado son los agricultores de la provincia de
Pichincha que se encuentran formados de cierta manera en una unidad
de productores agropecuarios denominados UPAS, de quienes se
identificd las necesidades como cliente objetivo.

e Propuesta de valor: para el sistema la propuesta de valor es generar
una mejora en la produccion agricola, optimizando los recursos y tiempos
en el control de los cultivos. Brindando ademas un producto de calidad y
a menor costo.

e Canales de distribucién: el contacto entre la empresa y los clientes,
sera mediante el establecimiento de un local comercial en el que se dara
a conocer el producto, brindando una atenciéon personalizada que
permitira la explicacion detallada de las funciones, caracteristicas y modo
de uso del sistema. Y ademas se promocionara el producto en tiendas
especiales, y a través de correos electronicos.

e Relaciones con el cliente: mediante la aplicacién de estrategias y
brindando una atencién personalizada, se tratara de captar mayor
numero de clientes, y lograr la fidelizacion de los mismos.

¢ Fuente de ingresos: los clientes constituyen el centro del negocio, por lo
cual al percibir un valor agregado del producto, se lograra la
comercializacion del sistema, siendo éste la principal fuente de ingresos
que permitira el desarrollo de la empresa.

e Recursos clave: los recursos claves son un principal activo de la
empresa que ayudan al desarrollo eficiente del mismo. Entre ellos se

requiere de la mano de obra calificada, la infraestructura adecuada, y



maquinaria necesaria para la fabricacion del sistema de medicion de

vegetacion.

1.3. ANALISIS SITUACIONAL DEL ENTORNO

En el Ecuador, desde el siglo XX las practicas en el sector agricola se han
basado en la agricultura convencional, haciendo uso de productos fertilizantes
quimicos, agro toxicos en forma masiva, la mecanizacién de la agricultura, entre
otros. Los mismos que son considerados necesarios para un aumento en la
produccion, pero el uso de dichos productos ha generado grandes
consecuencias negativas tales como la contaminacién ambiental que perjudica a
la produccion animal, la apariciéon de plagas o malezas resistentes al mismo, la

autodependecia del producto, y un aumento de dosis de dichos productos.

Por las razones expuestas, se ha descartado los procedimientos de la agricultura
tradicional para dar paso a la nueva transformacion agricola en la que se integre
procedimientos tecnoldgicos; la agricultura de precisién, en la cual se
implementa el uso de sistemas que ayuden a detectar problemas en los cultivos,
permitiendo de esta manera un aumento de la produccion alimentaria y su
rentabilidad. Por otra parte ayuda a la disminucién del uso de agroquimicos,
alerta temprana de problemas, proteccion del medio ambiente, reduccién de
contaminantes y en consecuencia, la reduccién de costos de produccién. (El
Diario.ec, 2012)

A pesar de pasar de la agricultura convencional a la agricultura de precisién, en
el pais no hay empresa que brinde un sistema adecuado para la tecnificacion
agricola, sin embargo hay empresas extranjeras que ofertan el producto a un
costo sumamente alto, lo cual resulta ser un inconveniente para los agricultores
nacionales, ya que muchos de ellos no cuentan con recursos necesario para
adquirir el producto, ademas cabe mencionar que el sistema al no ser netamente

conocido en el Ecuador los agricultores nacionales no cuentan con experiencias



en cuanto al uso de la nueva tecnologia, factor que también les impide optar por

la tecnificacion agricola.

Por otro lado, en el pais se ha implementado politicas del gobierno para
favorecer las actividades agricolas. El Presidente Rafael Correa a través de las
politicas, busca la “revolucion agraria”, que consiste en la capacitacion,
asistencia técnica y una politica social de crédito al campesino en condiciones
muy favorables y la renovacién del consumo de productos autdctonos que se
hallan casi en extincién. Ante lo cual, se obtiene mayor apoyo del estado
Ecuatoriano a fomentar las actividades agricolas, que en un futuro se pretende
generar mayor participacion de esta actividad en la economia del pais. Ademas
hay que considerar que mediante el apoyo del estado brindando capacitacion
técnica y un crédito al campesino, constituye una ventaja para la empresa, ya
que de esta manera el productor agricola podra y tendra las capacidades para

adquirir el sistema electrénico de medicion de vegetacion.

Para continuar, el mercado inicial al cual se enfoca el sistema, es a los
productores agricolas de la Provincia de Pichincha, los mismos que se
encuentran en cierta aspecto formando parte de una UPA (Unién de Productores
Agricolas), quienes al no contar con la nueva tecnologia no pueden dar solucién
a los problemas que atraviesan como; la sequias, estrés de los cultivos, entre
otros, los mismos que ocasionan la disminucion de la produccion y la cosecha de

productos de baja calidad, lo cual representa pérdida de inversion.

De acuerdo a resultados del tercer censo realizado por el Ministerio de
Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), en la Provincia de
Pichincha no existe productores que cuenten con un sistema de medicion de
vegetacion, su produccidbn aun es a base de la agricultura tradicional
proporcionando aun productos de baja calidad y en algunos casos en mal

estado. (consecuencias del uso de flagicidas y fertilizantes)

Existe un menor numero de productores que cuentan con recursos suficiente

que les permiten adquirir el sistema de medicion de vegetacion, sin embargo



consideran que el sistema que es ofertado por empresas extranjeras es
demasiado costoso, lo que les impide optar por el producto y deciden continuar
con el uso de sustancias quimicas que de cierta manera ayuda a reducir los

problemas. (Avila Lopez, 2007)

Cabe mencionar que una de las empresas extranjeras competidoras se
encuentra establecida en Suiza, sin embargo en el pais existe la empresa
Agrosoft, la cual es una entidad establecida en Ecuador, que se dedicada al
desarrollo e implementacion de sistemas de computacion (Software) para
empresas comerciales. Agrosoft importa el producto desde Suiza, por lo cual sus
costos son sumamente altos, pues el producto ofertado en el mercado

ecuatoriano tiene un costo que supera los $40.000,00 (El Universo, 2015)

1.4. OBJETIVOS

1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Disefar un plan de negocios para la creacién de una empresa que se dedique a la
fabricacion y comercializacion de un sistema electronico de medicion de

vegetacion en la agricultura y medio ambiente en el Ecuador.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Desarrollar un plan de mercadeo que permita definir el mercado objetivo
para comercializar el sistema electrénico NDVI adaptable a una
plataforma aerea remota.

e Desarrollar un plan técnico que permita la produccion eficiente del sistema
electronico de medicion de vegetacion con el fin de brindar un producto de
calidad que cumpla con las normativas vigentes.

e Realizar una estructura organizacional que ayude a determinar y asignar
las distintas responsabilidades de cada integrante del proyecto para el

normal funcionamiento de la empresa.
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Realizar un estudio financiero con el fin de determinar la inversion
necesaria para la elaboracién del sistema electronico de medicién de
vegetacion y poder determinar los indicadores financieros para la toma de
decisiones de los inversionistas.

Realizar el plan de puesta en marcha de la empresa.

Elaborar el plan de contingencia y salida.
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CAPITULO 2

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1. RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como funcidn empresarial la fabricacion y
comercializacion de un sistema electronico de medicion de vegetacion en la
agricultura y medio ambiente que permitira el aumento de la productividad del

agro y la calidad de vida en el pais.

Para el desarrollo del sistema se requiere de una camara comercial, la misma que
es programada y modificada con el fin de lograr una capacidad de captura de
imagenes multiespectrales satelitales, la misma que sera procesada a través de
un procesador de imagen desarrollada como una aplicacion del programa Matlab
en el cual través de intervalos se podra determinar los indices de vegetacion de

una zona especifica y la existencia de problemas de vegetacion en el sector.

El sistema a pesar de ser elaborada con una camara normal, cumple
eficientemente con las mismas funciones necesarias y es un producto de calidad.
En consecuencia, estos factores inciden favorablemente en los costos, haciendo
que el sistema tenga un precio accesible a diferencia de la competencia que se

encuentra en el exterior ofertando su producto a un precio de $40.000,00.

El producto al momento es unico en el mercado ecuatoriano, ya que no se cuenta
con competidores nacionales, es la primera organizacion dedicada a la
elaboracion y comercializacion de este producto, lo cual constituye una ventaja
competitiva que permitira tener mayor participacion en el mercado, ademas de

que el precio es sumamente bajo a diferencia de la competencia internacional.

Se puede mencionar que los potenciales riesgos para la empresa en mencion son

aquellas estratégicas agresivas por parte de la competencia en la baja de precios
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o aumento en su oferta del producto y la no acogida esperada del producto en el

mercado.

Por otra parte, caben destacar que las personas a cargo del proyecto son
estudiantes emprendedores politécnicos quienes de acuerdo a sus conocimientos
tienen la capacidad profesional para poder ejecutar este proyecto de manera
eficaz y competente, para lo cual de acuerdo a sus capacidades se conforma el
equipo de trabajo quienes seran los encargados de diferentes actividades, entre

ellos:

e La fabricacién del producto, conformado por un grupo de trabajo de 4
personas que cuentan con conocimientos tecnologicos que les permitira
ejecutar adecuadamente sus funciones, y ademas de ello son los
encargados de solicitar materiales a usarse en la trasformacién del
producto.

e En el aspecto comercial y distribucidn, se contara con dos personas con
conocimientos empresariales, que tendra como funcion las actividades de
recepcion de pedidos y marketing, asi como también previamente la visita
a clientes potenciales y reales con el fin de dar a conocer las funciones y
caracteristicas del producto.

e Finalmente, se contara en el grupo de trabajo con un gerente general, un
jefe de produccion y un contador, quienes ejecutaran actividades
relacionadas con el &rea administrativa, produccion y financiera

respectivamente.

Acorde al perfil del equipo de trabajo, cada uno tiene las capacidades, destrezas y
habilidades necesarias que llevaran eficientemente a cabo los procesos

necesarios para el desarrollo de la empresa.



13

2.2. ESTUDIO DE MERCADO

2.2.1. INTRODUCCION

Este estudio recolecta informacion a través de la investigacion de variables
sociales o econdmicas, tales como el grado de necesidad o la cuantia de la
demanda del producto a elaborar, que permite identificar el comportamiento del
segmento del mercado que se desea abordar, la existencia de un numero
suficiente de individuos, empresas u otras entidades econdémicas que dadas
ciertas condiciones, presenta una demanda que justifique la puesta en marcha de
la empresa dedicada a la fabricacién del sistema electronico de medicion de
vegetacion de la agricultura y medio ambiente en un cierto periodo. (Benassini,
2001, pags. 4,5)

Para obtener la informacion mencionada, el método de recoleccion sera disefiado
acorde con los objetivos de este estudio, ademas se implementara un proceso
para la recoleccion de informacién, y finalmente se analizara los resultados
obtenidos. De esta manera, identificar si las exigencias del mercado concuerdan

con las caracteristicas y especificaciones del sistema electrénico.

2.2.2. IMPORTANCIA Y DEFINICION DEL PROYECTO

La agricultura es una actividad que realiza el hombre con el fin de lograr de la
tierra los productos necesarios para su subsistencia, incluyendo la produccion de
productos primarios los mismos que han tenido un papel importante en la
economia del pais a partir del siglo XIX y gran parte del siglo XX ya que han sido
productos agricolas exportables. Entre ellos; el cacao, café, arroz, banano flores,
las frutas exdticas, las fibras vegetales y otros productos que trajeron como

consecuencia la apertura del comercio exterior. (Narvaez Sampedro, 2011)

La agricultura en el Ecuador es una de las principales actividades que genera
fuentes de trabajo en el pais, ademas de que también es considerada una

actividad estratégica que garantiza la seguridad y soberania alimentaria. Sin
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embargo las actividades agricolas en algunas ocasiones se encuentran afectadas
por los diversos cambios climaticos, lluvias excesivas o sequias, dando como

consecuencia efectos negativos en la produccion esperada.

Existe un bajo rendimiento de la produccién agricola, que no solo se da por los
cambios climaticos, sino por la excesiva aplicacién de sustancias quimicas en los

cultivos de manera global, ocasionando danos en el suelo.

En la actualidad debido al crecimiento de las escalas productivas y la mayor
cantidad de tareas gerenciales que se debe realizar, el productor cada vez tiene
menos tiempo para recorrer sus hectareas de terreno, lo cual ocasiona un

descuido en sus cultivos. (Garcia & Fernando)

Asi mismo, existe el factor variabilidad de las propiedades del suelo, la misma que
ha estado presente en la produccién agricola, lo cual ha sido como un limitante
para el pleno desarrollo de la produccion. La variabilidad del suelo es una
condicion inherente al mismo, debido a que en su formacion intervienen procesos
diferentes que a su vez estan controlados por los factores de formaciéon como el
clima, relieve, tiempo, etc. El uso del suelo tiene grandes efectos sobre la
variabilidad de sus propiedades, tales como las diferencias en el manejo del agua,
de los fertilizantes y de los abonos organicos, tanto en el tipo como en la forma de

aplicarlos. (Jaramillo, 2012)

Las diferentes formas de uso del suelo, ha generado consecuencias negativas en
el mismo, especialmente si es sometido a uso agropecuario ya que se puede
evidenciar mayor variabilidad a comparacién cuando el suelo se encuentre en su

estado natural.

En conclusion la agricultura atraviesa por varios problemas que afectan a la
produccion, ante lo cual los productores acuden en ocasiones a adquirir productos
tecnologicos los mismos que deben ser importados, o simplemente adquieren

sustancias quimicas que ayude a la solucion de la problematica.

Como consecuencia de la problematica existente en la agricultura, en las ultimas

décadas ha hecho su aparicion una innovacién tecnoldgica que es clave para el
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fortalecimiento del sector agricola, la agricultura de precision, la misma que utiliza
conceptos diferentes con respecto a la agricultura tradicional, ya que la gran
diferencia es el manejo de tecnologias que permiten adquirir informaciéon con

respecto al manejo de suelo y rendimiento de los cultivos. Entre ellos:

e La cuantificacion de la variabilidad natural de su campo para luego
realizar ajustes de manejo.

e Zonas de dano de contaminacion de bosques y reservas ecoldgicas.

e Sequias en plantaciones.

e Estrés hidrico en cultivos.

e Deteccion de plagas y enfermedades que pueden resultar una amenaza

en los cultivos.

Cabe agregar que la economia del pais también depende de las actividades de
los empresarios agricultores, sin embargo en los ultimos afios se ha podido
evidenciar que dicha actividad ha ido disminuyendo debido a la afectacion de los
factores mencionados anteriormente como es el clima, las sequias, plagas entre

otros que ocasionan perdidas en la produccién.

Al respecto, el uso de la nueva tecnologia es indispensable para aumentar el
rendimiento de los cultivos, y disminuir los costos de produccion. No obstante, en
el pais muchos productores no adoptan nuevas tecnologias, debido a la falta de
conocimiento de la existencia del mismo o por no tener una cultura de su
aplicacion en sus cultivos, sin saber las ventajas que puede proporcionar la
aplicacioén de la tecnologia y nuevos sistemas de produccién, como la agricultura

de precision.

En esta instancia para desarrollar el estudio de mercado del presente plan de
negocio se define el siguiente objetivo: identificar si existe clientes potenciales que
tengan la necesidad de adquirir un sistema controlable de imagen NDVI adaptable
a una plataforma aérea remota o determinar la existencia de una demanda no
cubierta del servicio de captura de imagenes multiespectrales para verificar la

vegetacién de un determinado sector.



16

2.2.3. OBJETIVOS ESTUDIO DE MERCADO

e Determinar la demanda no cubierta para la adquisicion del sistema
electronico de medicion de vegetacion en la agricultura y medio ambiente.

e Identificar el precio que se comercializara el producto.

e |dentificar si las caracteristicas y especificaciones del producto
corresponden a las necesidades del cliente.

e Determinar los canales de distribucion apropiados para el producto.

2.2.4. SEGMENTO DE MERCADO

Actualmente Ecuador posee 2.607.960 Ha de las cuales 1.235.584 Ha son
destinadas a la produccion agricola, ante lo cual, existen agricultores que forman
parte de una Unidad de Produccion Agropecuaria (UPA) la misma que se
encuentra administrada por una sola persona y conformada por terrenos mayores

a 500 metros.

De acuerdo al tercer censo agricola realizado por el INEC se determiné que en
Ecuador existen 842.882 UPAs que se dedican a las actividades agropecuarias
haciendo uso de 12.355.831 hectareas para su produccion. (INEC, Datos

Estadisticos Agropecuarios, 2013)

Con referencia a lo anterior, el mercado objetivo para el presente proyecto son las
Unidades de Produccion Agropecuaria de la Provincia de Pichincha
especificamente las que se dedican a ejercer actividades agricolas, las mismas
que se encuentra conformada por uno o varios terrenos dedicados total o
parcialmente a la produccidén agropecuaria que se encuentran bajo una gerencia
unica y comparten los mismos medios de produccion; como mano de obra,
maquinaria, etc. La gerencia de los terrenos puede ser ejercida por una persona,
un hogar, una empresa, una cooperativa o cualquier otra forma de direccion. En la
practica una UPA es toda finca, hacienda, quinta, granja, fundo o predio dedicado

total o parcialmente a la produccién agropecuaria. (Ministerio de Agricultura)
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Por lo mencionado, el segmento de mercado son las UPA de la provincia de
Pichincha, a razén de que es una unidad econdmica, en el sentido de que
desarrolla una actividad agropecuaria cumpliendo con las siguientes condiciones;
debe tener una superficie igual o mayor a 500m2 o también una superficie menor
a 500 m2 y que haya producido algun producto agropecuario que fue vendido

durante el afio. (Ministerio de Agricultura)

2.2.5. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO O SERVICIO.

2.2.5.1. Caracteristicas y usos

El producto a ofrecerse es un sistema controlable de imagen NDVI adaptable a
una plataforma aérea remota, que es desarrollado mediante la modificacién de
una camara de uso doméstico, la misma que es programa con la finalidad de
adatarla para la captura de imagenes multiespectrales que brinden informacion de
la situacion de vegetacion de un area especifica. A continuacién en la Tabla 1 de

detalla brevemente la descripcion del producto.

Tabla 1. Descripcion del producto

NOMBRE

CARACTERISTICAS

USOS/APLICACIONES

Sistema electrénico de
medicion de
vegetacion en la
agricultura y medio

ambiente.

e Sistema elaborado con
una camara comercial.

e Producto con precio
accesible para los
productores agricolas
nacionales.

¢ Sistema adaptable a
una plataforma aérea
remota.

e Sistema en condiciones
que permiten su uso

manualmente.

Verificacion de dafio de
contaminacion de
bosques y  reservas
ecoldgicas.

Prevencién de sequias en
plantaciones.
Seguimientos de cultivos.
Deteccién de estrés de

cultivos.

Fuente: (Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)
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2.2.5.2. Categorizacion del producto

El sistema es un producto tecnologico que se constituye como una maquinaria. El
producto segun la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas (ClIlU REV.
Revision 4.0) elaborado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC), se encuentra en la categoria C2821 Fabricacion de Maquinaria

Agropecuaria y Forestal, como se especifica en la Tabla 2.

Tabla 2. Categorizacion del producto

C INDUSTRIAS MANUFACTURERAS.
Cc28 Fabricacion de Maquinaria y Equipo N.C.P.

C282 Fabricaciéon de Maquinaria de Uso Especial.

C2821 Fabricacion de Maquinaria Agropecuaria y Forestal.

Fuente: (INEC, Clasificacion Nacional de Actividades Economicas, 2012)

2.2.5.3. Ventaja competitiva

El sistema electronico de medicion de vegetacion es un producto innovador y
creativo en el mercado nacional, como se hizo mencidén anteriormente no existe
empresa que se dedique a la fabricacion de un sistema de medicion de
vegetacion en el pais, sin embargo existe al menos una empresa ecuatoriana
que se dedica a la prestacion de servicios, brindando asesoria en temas de
agricultura de precision. Esta empresa no se encuentra enfocada plenamente a
la comercializacion del producto, lo cual constituye una ventaja para la nueva

empresa en mencion.

Ofrecer un producto diferenciado en el mercado ecuatoriano constituye una
ventaja competitiva en el segmento de mercado al cual el proyecto se encuentra
enfocado, ademas de que es un producto que se ofertara en el mercado

nacional a un precio accesible.
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Se puede mencionar como otra ventaja competitiva la ubicacion de la empresa,
ya que se encuentra situado en Pifo, extremo nororiental del Distrito
Metropolitano de Quito, cabe recalcar que la ubicacion se determiné tomando en
cuenta la localizacion de los clientes, ya que muchas Unidades de Produccion
Agropecuaria (UPA) se encuentran en las periferias de la ciudad, permitiendo de
esta manera la facilidad a los clientes de acudir a la empresa para adquirir el
producto ya que el acceso se lo puede hacer a través de rutas alternas evitando

de esta manera incluirse en el trafico de la ciudad.

2.2.5.4. Usuarios del producto

El producto se encuentra enfocado para ser comercializado y distribuido
principalmente a las Unidades de Produccién Agricola de la provincia de
Pichincha que se dedican a las actividades agricolas, las mismas que a través de
la venta de sus productos aportan a la economia del pais. Ademas de que se ha
identificado las necesidades existentes en los mismos los cuales no han sido

satisfechos por ninguna empresa.

2.2.5.5. Presentacion y duracion del producto

Para la presentacion del producto se tomd en consideracién aspectos en un

sistema de fotografia aéreo como:

o Estabilidad mecanica

e Volumen y peso reducidos

o Adecuada ventilacién de los transmisores y demas componentes

e Adecuada colocacién de antenas

o Correcta disposicién de elementos para enviar el ruido electroestatico

generado por motores.

El montaje se podra hacer en placas de aluminio o madera, en la cual, se incluye

grabado los nombres de los fabricantes del sistema; Barreiros J. y Magne N,
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como se indica en la figura 1. Por otro lado la vida util del producto es de larga

duracion.

Figura 1. Empaque del producto
(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

2.2.6. PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADO

2.2.6.1. Necesidad de informacion

En la presente investigacion de mercado, la obtencidn de informacion se realiza a
base de fuentes primarias, las mismas que fueron obtenidas a través de la
aplicacion de encuestas como instrumento de investigacion a los
correspondientes representantes o jefes de las Unidades Productivas
Agropecuarias de la Provincia de Pichincha, informacién que se obtuvo de

acuerdo a datos estadisticos del INEC.

Cada una de las preguntas tiene como objetivo conocer la percepciéon del cliente
acerca del producto, asi como también su opinidn acerca del precio, plaza,

caracteristicas e interés sobre el producto en cuestion.

2.2.6.2. Definicion del problema

Disminucion de la produccion agricola debido a la escasa utilizacién de la nueva

tecnologia que permita detectar problemas en las siembras.
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2.2.7. OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

e Conocer la existencia de la demanda del producto a ofertarse.

e Determinar cual es el precio por adquirir el sistema electronico de medicion
de vegetacién en la agricultura y medio ambiente, segun la opinién de las
personas encuestadas.

e Identificar cuales son los principales y posibles lugares de compra del
producto.

e Conocer las formas de promocionar el producto, segun la opinién de las

personas encuestadas.

2.2.7.1. Determinacion de la fuente de datos

Para el presente estudio de mercado, la informacion se obtuvo mediante la
aplicacion de una encuesta al mercado objetivo. El disefio de este instrumento de

investigacidon se encuentra en el Anexo A.

2.2.7.2. Diseio de la muestra

Previamente se hizo mencién de que el presente estudio se encuentra enfocado a
las UPAs de la Provincia de Pichincha, sin embargo para determinar el tamafo de
la muestra para el presente estudio, se determiné la poblacién de la cual se
obtendra la informacion antes mencionada, tomando en cuenta las siguientes

consideraciones descritas en los siguientes parrafos.

Para identificar la demanda potencial del sistema se tomd en cuenta el nimero
total de las Unidades de Produccion Agropecuaria (UPA) de la provincia de
Pichincha, segun la informacién obtenida del Tercer Censo Agricola realizado en
el afio 2013 por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos. A continuacién en la

Tabla 3 se muestra el numero total de UPAs por regiones.



Tabla 3. Numero de UPAs por regiones

TOTAL
REGIONES Y PROVINCIAS UPAS Hectareas
TOTAL NACIONAL 842.882 12.335.831
Region Sierra 567.621 4.782.331
Region Costa 219.809 4.778.859
Resto 55.451 2.814.641

(INEC, Datos Estadisticos Agropecuarios, 2013)
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Del numero total de UPAs por regiones, se tiene el numero de UPAs en la regién

Sierra como muestra la tabla 4, en el que incluye informacion relacionada con el

numero de UPAs por provincias, del cual se puede evidenciar informacion de la

Provincia de Pichincha.

Tabla 4. Numero de UPAs region Sierra

TOTAL
REGION SIERRA UPAs Hectareas
TOTAL SIERRA 567.622 | 4.762.331
Azuay 99.633 612.099
Bolivar 38.728 380.812
Cafar 32.174 258.232
Carchi 12.860 174.209
Cotopaxi 67.806 457.199
Chimborazo 81.668 471.444
Imbabura 33.786 283.659
Loja 65.625 994.854
Pichincha 64.025 925.740
Tungurahua 71.317 204.083

(INEC, Datos Estadisticos Agropecuarios, 2013)
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De acuerdo a la tabla 4, se tiene el numero total de UPAs en Pichincha de los

cuales hay productores agropecuarios y no agropecuarios con su respectivo

tamano de terreno, como se detalla en la tabla 5.

Tabla 5. Numero de UPAs Provincia Pichincha

TAMARNO DE UPA TOTAL Act|V|dade.s Actwudades.no
Agropecuarias | Agropecuarias

TOTAL PICHINCHA Prodlljctores 64.025 36.276 27.748
Hectareas 925.740 747.123 178.617

Menos de 1 héctarea ProdL,Jctores 25.232 7.209 18.023
Hectareas 7.104 2.544 4.560

De 1 hasta menos de 2 has. ProdL,Jctores 6.869 4.203 2.666
Hectéareas 8.482 5.263 3.219

De 2 hasta menos de 3 has. PrOdL,JCtOI‘ES 4.230 2.979 1.251
Hectareas 9.492 6.688 2.805

De 3 hasta menos de 5 has. ProdEJctores 5.087 3.578 1.508
Hectdareas 18.170 12.809 5.362

De 5 hasta menos de 10 has. ProdLljctores 6.331 4.853 1.478
Hectdareas 43.261 33.369 9.892

De 10 hasta menos de 20 has. Prodchtores 5.318 4.498 820
Hectdareas 69.983 59.259 10.724

De 20 hasta menos de 50 has. Prodchtores 6.541 5.346 1.195
Hectareas 205.635 167.415 38.220

De 50 hasta menos de 100 has. Prodchtores 2.912 2.365 547
Hectareas 187.935 153.398 34.537

De 100 hasta menos de 200 has. Prodl:|ctores 1.027 875 152
Hectareas 130.563 110.754 19.809

Dp o T —— Prodl'Jctores 478 370 108
Hectareas 245.113 195.624 49.489

(INEC, Datos Estadisticos Agropecuarios, 2013)

Una vez detallada la informacion en las tablas 3, 4, 5, se toma datos del nUmero

total de UPAs agricolas de la provincia de Pichincha. En la tabla 6 se detalla el

numero de UPAs por canton.
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Tabla 6. UPAs Agropecuarias

CANTON TOTAL ACTIVIDADES
AGROPECUARIAS
TOTAL PICHINCHA 64.025 36.276
Quito 27.064 11.311
Cayambe 10.501 7.160
Mejia 5.249 2.573
Pedro Moncayo 3.953 2.489
Rumifiahui 2.034 571
Santo Domingo 10.712 8.767
San Miguel de los | 1.710 1.310
Bancos
Pedro Vicente | 996 706
Maldonado
Puerto Quito 1.806 1.389

(INEC, Datos Estadisticos Agropecuarios, 2013)

Para obtener el tamafo de la muestra al cual se aplico las encuestas, se utilizé la

ecuacion 1 de acuerdo al autor Mario Herrera Castellanos. (Castellanos)

Ecuacion 1. Férmula calculo tamafio de la muestra

_ N *Zip *q
Cd2(N—-1)+ZZxp*q

n

(Castellanos)

Dénde:

o N=Total de la poblacion

e 7=1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
e p=proporcion esperada (en este caso 5%=0.05)
e g=1-p (en este caso 1-0.05=0.95)

e d=precision (en este caso es 5%)
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B 36276 * 1,96% * 0,05 * 0,95
= 0,052(36276 — 1) + 1,962 * 0,05 * 0,95

n

n = 72,8458

Reemplazando datos se tiene una muestra de 73 UPAs de la Provincia de
Pichincha a quienes se les aplico las encuestas, herramienta de la investigacion

de mercados.

2.2.7.3. Recoleccion de datos

La recoleccién de datos fue realizada a los administradores de las UPAs en la
provincia de Pichincha, para lo cual, se utilizé la técnica no probabilistica, muestro
por conveniencia, basandonos en el autor Naresh Malhotra en su libro de
Investigacion de Mercados en el que indica que el muestreo por conveniencia se
determina cuando se tiene factores como la lejania o porque los encuestados se
encuentran en un lugar y momento adecuado. Las unidades de muestreo son

accesibles, sencillas de medir y cooperativas. (Malhotra, 2008)

Ante lo cual, al tener una muestra de 73 UPAs, de acuerdo a la técnica de
muestreo seleccionado, se aplico las encuestas a las UPAs de Quito, debido a
que la investigacion se realizé en el Distrito Metropolitano de Quito, permitiendo

de esta manera tener mayor acceso a las 73 UPAs sin dificultad.

2.2.7.4. Analisis de datos

Para el correspondiente analisis de datos de la informacién obtenida de las
encuestas aplicadas a la muestra de la poblacién, se realizé un analisis individual
por cada pregunta y su representacion grafica, con el fin de alcanzar los objetivos

de la investigacion.

La herramienta estadistica a utilizarse para el analisis fue la distribucién de
frecuencias, para conocer los valores absolutos y porcentajes, asi como también

las frecuencias de cada variable.
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Ademas, se adicioné a la muestra 3 mas del resultado, es decir se realizd
encuestas a 76 Unidades Productores Agricolas (UPA). En el Anexo B se puede
evidenciar las tabulaciones de los resultados obtenidos de las preguntas

encuestadas.

Datos de contacto

Los datos de contacto no son relevantes para el presente estudio de mercado, ya
que no aporta con informaciéon necesaria que ayude a tomar decisiones, sin
embargo se plantea con la finalidad de no empezar con la encuesta de forma
directa.

o Estado civil del productor.

En la figura 2 se puede analizar la distribuciéon porcentual del estado civil del

productor.

ESTADO CIVIL
Otro; 17;

22% \

B Casado; 34;
45%

m Casado
M Soltero

Otro

W Soltero; 25;
33%

Figura 2. Distribucion porcentual tabulacion contacto del cliente
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La informacion obtenida en la pregunta de contacto, se obtuvo como resultado
que de las 76 UPAs que se encuestd la mayoria de productores son casados,

mientras que tenemos que el 33% son solteros.

Pregunta 1: ;Cudles son los problemas principales que afectan a sus

siembras?

Objetivo: detectar necesidades no satisfechas de nuestros consumidores.

Problemas que afectan a la agricultura
Otro; 11; 15%

B Plagas

Sequedad en las
siembras por falta
de riego; 15; 20%

. 33 43% B Contaminacién Ambiental
;335 o

Sequedad en las siembras por
falta de riego

H Otro

Contaminacion

Ambiental; 17;
22%

Figura 3. Deteccion de problemas agricultura

Mediante la figura 3 se puede observar los resultados que muestran que el
principal problema de la agricultura son las plagas, seguido por las consecuencias

de la contaminacion ambiental, la sequedad en las siembras por falta de riego.

Pregunta 2: ;Qué cantidad de presupuesto en promedio destina
trimestralmente para el cuidado y prevencion de los problemas en sus

siembras?

Objetivo: Conocer la cantidad promedio de dinero que gastan los productores

agricolas en la deteccion y solucién de problemas en sus cultivos.
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Presupuesto para el cuidado de los cultivos
Mas de 2000; 5;
7%

1500-1999; 12
16%

500-999; 39;
51%

T~

W 500-999

W 1000-1499
1500-1999

® Mas de 2000

1000-1499; 20;
26%

Figura 4. Gasto promedio en problemas de la agricultura

De acuerdo a la tabulacion obtenida que se muestra en la figura 4, se evidencio
que muchos productores enfrentan problemas en su produccion, para lo cual
invierten en un intervalo de $500 a $900 para el cuidado de las siembras,
destinando dicho monto en la compra de productos quimicos como los pesticidas,
fungicidas, etc. Por otro lado existen productores que también invierten su dinero
en un intervalo de $1000-$1499 para la misma situacién, en este caso la inversion
es mayor por motivo de que los terrenos destinados para actividades agricolas
son hectareas lo cual constituye mayor gasto. Y por ultimo tenemos que de los
productores agricolas encuestados el 23% destinan alrededor de $1500 a $2000

para la misma situacion.

Pregunta 3: ; Qué tan frecuente se le presentan problemas en los cultivos?

Objetivo: Determinar la frecuencia de problemas que se presenta en la

produccion agropecuaria de nuestros clientes.
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Frecuencia de presencia de problemas
Nunca; 0; 0%

Siempre; 6; 8%_\

Frecuentement
e; 14; 18%

B Nunca
Rara Vez; 27;

36% M Rara Vez
Algunas Veces

M Frecuentemente

Siempre
Algunas Veces;
29; 38%

Figura 5. Frecuencia de problemas

Con los resultados se evidencia en la figura 5 que los problemas en la agricultura
se presentan algunas veces o rara vez, mientras que si existen casos que se den

frecuentemente los problemas.

Pregunta 4: ; Utiliza algun tipo de tecnologia para detectar los problemas

que afectan al cultivo?

Objetivo: Detectar posibles competidores o productos sustitutos en el mercado

nacional o extranjero.

Uso de tecnologia para detectar

problemas
Si; 10; 13%

No

mSi

No; 66;
87%

Figura 6. Uso de tecnologia
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Con los resultados obtenidos en la figura 6 se determindé que existe competencia
que ofrece el mismo servicio, sin embargo la mayoria de las personas no han
accedido a ese tipo de tecnologia sea por falta de conocimiento de la existencia

del servicio o por falta de presupuesto.

Pregunta 5: ;Para usted, qué tan facil es adquirir un servicio que le permita

detectar los problemas que afectan a la agricultura?

Objetivo: Determinar cuan facil es adquirir nueva tecnologia por parte de

nuestros clientes.

Facilidad para adquir productos o servicios de la

Moderadament Muy facil; Oc;cg(g\petenaa

e facil; 5; 7% \

Poco facil; 13;
17%

Extremadament
acil; 0; 0%
= Nada facil
H Poco facil
Moderadamente facil
B Muy facil

Extremadamente facil
Nada facil; 58;
76%

Figura 7. Facilidad de adquirir nueva tecnologia.

Al tener los resultados de las encuestas como muestra la figura 7, se determino
que muchos productores agricolas no pueden acceder a un servicio o sistema que
permita capturar imagenes multiespectrales que permitan detectar problemas en
la agricultura. Asi como también se tiene que el 7% de las UPAs encuestadas
consideran que es un poco facil adquirir un servicio o producto para detectar
problemas en sus cultivos.
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Pregunta 6: ;/Le interesaria adquirir algun sistema o servicio que permita

detectar la existencia de problemas en sus sembrios?

Objetivo: Si el cliente requiere de algun tipo de tecnologia para poder evitar

pérdidas en sus cultivos.

Numero de UPAs dispuesto a adquirir el
producto o sérvicio

No; 11; 14%

mSi

H No

Si; 65; 86%

Figura 8. Dispone de tecnologia

Del total de UPAs encuestadas, la mayoria desea obtener un sistema o servicio
que ayude a detectar la existencia de problemas en la agricultura o medio
ambiente. Existe el 14% que no desean, a razdén de que no cuentan con recursos

financieros. Como muestra la figura 8.

Pregunta 7: Un producto de calidad involucra mayor costo. ¢Estaria
dispuesto a pagar un alto costo para adquirir una camara que permita

detectar problemas en sus siembras?

Objetivo: Se determina si el cliente desea adquirir el producto, ya que
actualmente podria estar atravesando por problemas que en un futuro podrian

causar pérdidas.



32

Nada diSF’/”eStO; Aceptacion del producto
4;5%

Extremadament H Nada dispuesto

e dispuesto; 6;
8%

Poco dispuesto;
11; 15% B Poco dispuesto

Muy dispuest
Moderadamente

14; 18%
dispuesto
Moderadament ¥ Muy dispuesto
e dispuesto; 41;
54% Extremadamente
dispuesto

Figura 9. Disposicion de compra

Se determiné que la mayoria de las personas, especificamente aquellas que
llegan a tener pérdidas en sus cultivos, estan moderadamente dispuesto a
comprar el producto una vez que salga al mercado. De acuerdo a estos
resultados se puede ver que existe el 54% de aceptacién del mercado de nuestro
producto. Ademas de que el producto no conlleva altos costos, a diferencia de

nuestros competidores, es un producto de calidad.

Pregunta 8: /A través de que medio o medios le gustaria recibir informacién

sobre nuestro producto?

Objetivo: detectar los principales medios de comunicacién que son utilizados por
nuestros clientes, y de esta manera poder tener mayor participacién en el
mercado.
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Medios de publicidad

Otro; 2; 2% Internet; 9; 12%

\ M Internet

Radio; 18; 24%

B Anuncios en prensa o
nuncios en revista

m Correo

M Television

Vallas
publicitarias; 9;
12%

m Vallas publicitarias
Correo; 7; 9%

H Radio

Figura 10. Medios de comunicacion del producto

Como conclusion de los resultados, hemos podido determinar que nuestros
clientes prefieren que la publicidad del producto se realice por medio de anuncios

en prensa o revistas, radio, televisién.

Pregunta 9: Suponiendo que usted esta de acuerdo con el precio del

producto. ; Qué probabilidad hay de que lo comprase?

Objetivo: Saber si existe la posibilidad de comprar del producto por parte del

consumidor.



No lo
comprari

Ng;c‘?’ég%’ueN Lo compraria en

comprase; 6; cuanto
8% iese en el

Puede que lo
comprase en
un tiempo;
22; 29%

Probabilidad de compra del producto

M Lo compraria en cuanto
estuviese en el mercado

B Lo compraria en un
tiempo

Puede que lo comprase
en un tiempo

B No creo que lo comprase

No lo compraria

Figura 11. Posibilidad de compra
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De acuerdo a los resultados obtenidos, el 20% de los productores agricolas

podrian comprar el producto una vez que salga al mercado. Mientras que del 68%

de los productores hay la probabilidad de que comprarian el producto después de

un tiempo. Mientras que el resto de productores no podrian adquirir a razén de

que no cuentan con recursos financieros necesarios.

Pregunta 10: ;En dénde le gustaria poder comprar este producto?

Objetivo: Determinar las redes de distribucion.

Redes de distribucion
Otro; 4; 5%

Internet; 13;
17%

Tiendas
especiales; 26;
34% randes
acenes; 33;
44%

N Internet
B Grandes Almacenes
Tiendas especiales

H Otro

Figura 12. Medios de comunicacion
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De las UPAs encuestadas, muchos de ellos prefieren comprar el producto en
tiendas especiales, grandes almacenes. Existe un cierto porcentaje del total que

prefieren realizar la compra mediante el internet.

Pregunta 11: ;/Qué aspectos le gustaria del producto?

Objetivo: detectar las caracteristicas principales que le gustaria al cliente tener

del producto.

Preferencias del consumidor

Otro; 0; 0% Simplicidad; 11;
15%

B Simplicidad
M Facilidad de uso

Precio

Innovador; 7; _| M Disefio
9% Innovador
. Facilidad de W Utilidad
Precio; 13; uso; 21; 28% Otro

17%
Disefio; 7; 9%

Figura 13. Percepcion del cliente

Con los resultados obtenidos, se obtiene que la mayoria de productores buscan
tener un producto que sea facil de usar, simple y econémico. Al respecto se
concluye que el sistema electronico de medicion de vegetacioén si puede tener una
gran acogida, ya que es un producto unico, facil de usar y con precio accesible

para el consumidor.

2.2.8. ESTUDIO DE LA DEMANDA

2.2.8.1. Caracteristicas de los consumidores

En Ecuador la utilizacion del suelo puede darse de las siguientes posibilidades:
cultivos permanentes, cultivos transitorios y barbecho, descanso, pastos

naturales, montes y bosques, paramos y otros usos. De acuerdo a la Encuesta de
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Superficie y Produccion Agropecuaria Continua (ESPAC) realizado por el INEC,
en la figura 14 se tiene la participacion total nacional de cada una de las
posibilidades:

Otros Usos
1,73%

Cultivos
Transitorios y
Barbecho
8,58%

@ Descanso
- 1,07%

Figura 14. Usos del suelo
(INEC)

Un cultivo permanente se caracterizada por tener ciclos de produccion de mas de
dos afos, manteniendo una cobertura permanente del suelo. Las plantaciones
tienen tamafio variado y se encuentran asociadas a procesos de mercadeo.
(Sistemas de produccion) Mientras que los cultivos transitorios son aquellos que
se desarrollan en llanuras con suelos de baja fertilidad natural en grandes
monocultivos, altamente tecnificados, captando agua de los rios a través de

canales de riego. (Sistemas de produccion)

Cada uno de los distintos tipos de uso de suelo genera produccion agricola, y de
acuerdo a las estadisticas del censo realizado por el INEC se determin6 que la
Costa cuenta con mayor presencia de cultivos permanentes con un 22% seguido
por la Sierra con 6% y el Oriente con 4%. Para el caso de cultivos transitorios la
region Costa con un 12%, la Sierra con el 8% y la region Oriental 2%. (INEC,

Datos Estadisticos Agropecuarios, 2013)

Al analizar la informacion en relacion al uso del suelo en el pais, se observa que
la superficie dedicada a cultivos permanentes en estos afos presenta una tasa

media de crecimiento positiva del 1,25%. A pesar de que durante el 2003, 2005 y
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2006 se mantuvieron tasas de crecimiento negativas de un -4,2%, -2,56% vy -
0,08% respectivamente. (INEC, Datos Estadisticos Agropecuarios, 2013)

En conclusion, el pais tiene diferentes usos del suelo, y se encuentran en
crecimiento constante de la participacion de cada una de las posibilidades, lo cual
indica que la actividad agricola se desarrolla constantemente, para la produccion
de productos de la canasta basica garantizando la seguridad y soberania
alimentaria. Cada vez, el sector agricola tiene participaciéon en el mercado de la
economia, pues se considera una actividad como base para la supervivencia y
ademas por la ubicacion y la diversidad tenemos la ventaja para producir

productos para exportar.

2.2.8.2. Pronostico de la demanda

Para determinar el pronéstico de la demanda del sistema electrénico se tomod en
consideracion el numero total de UPAS las mismas que son el segmento de
mercado, y a la cual se efectud la herramienta de investigacion.

Haciendo referencia a los autores Pineda Glenda y Ponguillo Marcella el
prondstico de la demanda del presente proyecto se muestra en la tabla 7.

Demanda anual del sistema.

Tabla 7. Demanda anual del sistema

Cant. de
Nlmero de ~ Segmento de | Porcentaje | compra anual |Demanda anual
. Ao L. . g . .
anos la poblacién | de inserciéon | del sistema del sistema
por UPA
Afo base (0)| 2016 36.276
1 2017 363 1% 1 363
2 2018 366 1% 1 366
3 2019 370 1% 1 370
4 2020 374 1% 1 374
5 2021 377 1% 1 377

(Pineda Valarezo & Pongullo Bodero, 2013)
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Para el calculo de la demanda del sistema se consider6 la venta de un sistema
anual por UPA, ya que al ser un producto tecnolégico no es de consumo masivo,
ademas de que el sistema tiene vida util a largo plazo, motivo por el cual se

asume que cada UPA requerira de un solo sistema al afio.

En cuanto al porcentaje de insercion, resulta oportuno considerar el 1% anual, el
mismo que indica el porcentaje de captacion del mercado, por el hecho de ser un
producto tecnolégico nuevo y ademas de que la poblacion agricola no tiene un

crecimiento constante.

Demanda anual del sistema
380
377
375
374
370 370
Demanda anual del
366 .
365 sistema
363
360
355 T T T T T T 1
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Figura 15. Demanda anual del sistema

Respecto a la figura 15 la demanda anual del sistema tiene una correlacion
directa con un grado de correlacion fuerte que indica el crecimiento de la
demanda anual del sistema electronico que mide los niveles de vegetacion de la

agricultura y medio ambiente.
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2.2.9. ESTUDIO DE LA OFERTA

2.2.9.1. Produccion del sistema controlable de imagen NDVI

En Ecuador, las actividades agricolas tradicionales tienen algunas falencias,
debido a que su sistema de produccidn se basa en conocimientos y practicas
indigenas que han sido desarrolladas a través de muchas generaciones. Hoy en
dia estas practicas requieren de la conciencia actual cientifica de la ecologia, para
este hecho es indispensable el cambio de la cultura de las personas que ejercen
dia a dia su actividad agricola, dando paso a las actividades agricolas
tecnificadas y el uso de camaras multiespectrales que ayuden a detectar los

niveles de vegetacion y los problemas ya mencionados previamente.

Hoy en dia a nivel nacional no existe empresa que se dedique a la produccién del
sistema con capacidad de medicion de vegetacion de la agricultura y medio
ambiente, sin embargo en el territorio nacional se ha detectado una empresa que
presta servicios de asesoria en temas de agricultura de precision, pero no oferta

una camara con capacidad de captura de imagenes multiespectrales.

De acuerdo a lo expresado, en el pais resulta complicado dejar de lado el proceso
empirico para pasar a lo cientifico, ya que no se puede facilmente adquirir la

nueva tecnologia ya sea por la dificultad de uso o por el miedo al cambio.

Como se monstro en el punto 2.2.7.4 andlisis de datos, resultado de la aplicacion
de las encuestas a la muestra de la poblacién, obtenemos en la pregunta 4 que
apenas el 13% de las UPAS utilizan algun tipo de tecnologia en sus actividades
agropecuarias, siendo estas la contratacion de expertos y/o el acceso a

seminarios o capacitaciones que se dictan por parte del MAGAP.

Por consiguiente, si se desea obtener un sistema multiespectral se debe importar
dicho producto, pues como se hizo mencién, en Ecuador no existe empresa que

oferte productos similares. Sin embargo cabe mencionar que al ser un producto



40

importado su costo es sumamente alto el mismo que se encuentra a un costo
unitario de $40.000,00. (Bongiovanni, Chartuni Mantovani, Best, & Roel)

2.2.9.2. Pronéstico de la oferta

En consecuencia de la no existencia de competidores nacionales, se estima que
el pronéstico de la oferta es de acuerdo a la capacidad productiva de la empresa
en mencion. Tomando en cuenta como dato la produccion semanal de
aproximadamente 1 sistema controlable de imagen NDVI y otro sistema en
proceso de terminacion siendo apenas la tercera parte comenzada su trabajo, y
haciendo efectiva 30 dias y 240 horas de trabajo al mes. Ademas se consideré el
1% para el aumento de la capacidad productiva anual de la empresa al igual que
la insercidon en el mercado que se enfatizdé en el punto 2.2.8.2 prondstico de la
demanda, con el objetivo de no contar con un inventario de productos terminados

en exceso.

Después de lo anterior expuesto la tabla 8 muestra una estimacién anual de la

oferta del sistema.

Tabla 8. Proyeccion de la oferta

. . Aumento de
N Dias Capacidad de . f o
Numero de N ‘2 capacidad de | Prondstico de
N Ao laborables produccion iy
anos produccion la oferta
mensuales mensual
anual

1 2017 30 36,0 432
2 2018 30 36,4 1% 436
3 2019 30 36,7 1% 441
4 2020 30 37,1 1% 445
5 2021 30 37,5 1% 450

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

Para la producciéon del sistema inicialmente contamos con 2 ingenieros
electronicos y 2 técnicos con 8 horas diarias de trabajo los 30 dias al mes, detalle

gue se presenta mas adelante en el estudio técnico.
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A continuacién en la figura 16 Prondstico de la oferta se evidencia la produccion
creciente anualmente, para lo cual se implementara ano tras afio nuevas
metodologias de produccion y la eliminacion de tiempos ociosos con un adecuado

control interno en la elaboracién del sistema.

Pronostico de la oferta

452

448

446

waa K 445

442 @ Prondstico de la oferta
440 ,0/ 441

438 Lineal (Prondstico de la
436 /A% oferta)
434

432 0/432

430 T T T T T 1
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Figura 16. Prondstico de la oferta

2.2.10. DEMANDA INSATISFECHA

Al no contar con competidores en el mercado nacional, para el presente proyecto,
la demanda insatisfecha es la diferencia entre la demanda anual del sistema
detallado en la tabla 7 y la proyeccién de la oferta detallada en la tabla 8. A

continuacion en la tabla 9 la demanda insatisfecha.

Tabla 9. Demanda insatisfecha

Numero de B Demanda Oferta anual Demanda
N Ano anual del . \ .
anos . del sistema | insatisfecha
sistema

1 2017 363 432 -69

2 2018 366 436 -70

3 2019 370 441 -71

4 2020 374 445 -71

5 2021 377 450 -72
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En efecto, no existe demanda insatisfecha a razén de que la empresa con su
capacidad de produccion puede cubrir toda la demanda estimada, y ademas se
obtiene adicional de lo necesario para la venta productos terminados en el

inventario de la empresa.

2.2.11. ANALISIS DE PRECIOS

2.2.11.1. Basandose en la competencia

Para proceder con el andlisis de precios del presente plan de negocios, se
considera los precios referenciales de diferentes marcas que ofrecen este
producto las mismas que son de empresas establecidas en el extranjero. En la
tabla 10 muestra el correspondiente analisis de costos basandose en la

competencia.

Tabla 10. Analisis de costos basandose en la competencia

EMPRESA DESCRIPCION PRECIO EN DOLARES
Tetracam Inc. Céamara digital agricola ADC. | $ 7000,00
Tetracam Inc. Camara digital agricola ADC | $15000,00
air.
Raptor Maps Camara adaptable a aviones | $18000,00
tripulados.

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

De acuerdo a los precios de los productos que cumplen con las mismas funciones
que el sistema electrénico de medicién de vegetacidén en la agricultura y medio
ambiente, se puede observar que los precios se encuentran en un intervalo de
$7000 a $18000. Obteniendo un precio genérico de $13333,33 dodlares.

2.2.11.2. Basandose en los costos

Para determinar el costo del sistema electronico de medicion de vegetacion de la

agricultura y medio ambiente, tomamos en cuenta los materiales e insumos
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utilizados para la programacion de la camara, los mismos que son importados o

adquiridos en el mercado nacional sea el caso.

Cabe mencionar que para completar el funcionamiento de la camara se requiere
de una aplicacion de un procesador de imagen del programa Matlab el mismo que
debe ser instalado en la computadora del cliente. Para lo cual, la empresa
adquiere el programa con una licencia concurrente, que esta destinada para su
uso por un numero determinado de usuarios para ejecutar el producto, por tal
motivo en la fijacion del precio se considera dicha aplicacién para que cubra la
inversion por la compra del programa y el desarrollo de la aplicacion.(Matlab) Por
otro lado la empresa opta por un margen de ganancia del 10% por el hecho de ser
una empresa netamente nueva en el mercado y debido a que el porcentaje de

captacion del mercado es del 1%.

La camara puede ser utilizada de forma manual o mediante una adaptacién a

dispositivos aéreos; dron, o helicéptero.

A continuacion en la tabla 11 se detalla los rubros relacionados para la camara de
uso manual. Mientras que en la tabla 12 se tiene los rubros correspondientes de

la camara para uso aéreo.

Tabla 11. Analisis de costo del producto

Material Costo en dolares
Céamara Poit & Shoot $ 150,00
Filtro de gel Rosco 2007 c/u $ 0,13
Caja de empaque $ 0,25
Aplicacion procesador de imagen | $ 50,00
Costo total $ 150,38
Beneficio 10% $ 15,04
Total precio siniva $ 165,42
12% Iva $ 19,85
Total precio unitario con IVA $ 185,27

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)
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Tabla 12. Analisis de costo del producto para uso aéreo

Material Costo en ddlares
Camara Poit & Shoot $ 150,00
Filtro de gel Rosco 2007 $ 0,13
Gimballed $ 368,00
Unidad Incercial IMU $ 40,00
Comunicacion de video $ 200,00
Comunicacion de datos $ 147,00
Drone $ 598,00
Aplicacion procesador de imagen | $ 50,00
Caja de empaque $ 0,13
Costo total $ 1.553,26
Beneficio 10% $ 155,33
Total precio siniva $ 1.708,59
12% Iva $ 205,03
Total precio unitario con IVA $ 1.913,62

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

Ante los calculos obtenidos tenemos el costo de la camara con capacidad de
captura de imagen multiespectral que puede ser usada manualmente es de
$185,27, mientras que en el segundo caso para ser utilizada de forma aérea el

costo del sistema es de $1913,62.

2.2.11.3. Analisis del precio e inflacion

Para el presente analisis de precios, tomamos los datos proporcionados por el
Banco Central del Ecuador en cuento a la variacion porcentual de la inflacién
acumulada anual a partir del ano 1999 hasta el afo 2014 como muestra en la
tabla 13.
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Tabla 13. Analisis de precio e inflacion

1999 59,90% 0,00%
2000 96,00% 36,10%
2001 22,00% -74,00%
2002 12,50% -9,50%
2003 7,90% -4,60%
2004 2,00% -5,90%
2005 2,10% 0,10%
2006 3,40% 1,30%
2007 2,30% -1,10%
2008 8,30% 6,00%
2009 4,30% -4,00%
2010 3,30% -1,00%
2011 4,50% 1,20%
2012 4,16% -0,34%
2013 2,70% -1,46%
2014 3,35% 0,65%

(Banco Central del Ecuador)

A través de la variacién de la inflacion, se determin6 los porcentajes en tres
escenarios. Pesimista, promedio y optimista, teniendo sus porcentajes 9,5; 1,43 y
6 respectivamente. A continuacion se tiene un calculo de precios en los dos
métodos de uso del sistema de acuerdo a dichos porcentajes obtenidos tomando

en cuenta como base referencial del precio en base a los costos.

En la siguiente tabla 14 se obtiene la variacion del precio del sistema

considerando la inflacion en tres escenarios.



46

Tabla 14. Variacion del precio en tres escenarios

PRECIO UNITARIO PRECIO UNITARIO PRECIO

ESC. PESIMISTA ESC. PROMEDIO UNITARIO ESC.

9,5% 1,43% OPTIMISTA 6%
2017 $ 18527 [ $ 18527 [ $ 185,27
2018 $ 167,67 [ § 182,62 | § 196,38
2019 $ 151,74 [ § 180,01 [ § 208,17
2020 $ 137,32 [ § 17743 | § 220,66
2021 $ 124,28 [ § 174,90 | § 233,90

Para el caso del sistema de medicion de vegetacion de uso aéreo en la tabla 15

tenemos la variacion de precio correspondiente:

Tabla 15. Variacion del precio en tres escenarios para uso aéreo

PRECIO UNITARIO PRECIO UNITARIO PRECIO
ESC. PESIMISTA ESC. PROMEDIO UNITARIO ESC.
9,5% 1,43% OPTIMISTA 6%
2017 $ 1.913,62 | $ 1.913,62 | § 1.913,62
2018 $ 1.731,82 [ $ 1.886,25 | § 2.028,43
2019 $ 1.567,30 | $ 1.859,28 | § 2.150,14
2020 $ 1.418,41 | $ 1.832,69 | § 2.279,15
2021 $ 1.283,66 [ $ 1.806,48 | $ 2.415,90

2.2.11.4. Fijacion del precio en base al valor agregado

La fijacién del precio con respecto al valor agregado del producto, consiste en
ofrecer una combinacién perfecta de calidad y buen servicio a un precio
aceptable, vinculando caracteristicas y servicios de valor agregado al producto a
ofertarse lo que permitira diferenciaciéon en el mercado y a un precio alto, el
mismo que esta de acuerdo a la precepcién del cliente, (Capia, 2010) para lo cual
se toma en cuenta el valor que los consumidores otorgan a los beneficios que

reciben del producto, por ende la fijacion de un precio que capte dicho valor.

En el punto 2.2.7.4 se realizé un analisis de la herramienta de investigacién
encuesta aplicada a las UPAS, pregunta 7 Un producto de calidad involucra
mayor costo. ¢ Estaria dispuesto a pagar un alto costo para adquirir la camara que

permita detectar problemas en sus siembras? obteniendo como resultado que el
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54% estan moderadamente dispuestos a pagar el valor necesario para adquirir el
bien que resolvera sus problemas, lo cual significa que el producto al no tener
competencia y al ser de mayor utilidad para los clientes son necesarios y

requieren adquirirlo.

Para esta estrategia de fijacion de precios tomamos como base el precio de venta
al publico basado en los costos al cual vinculamos algunos rubros que generan
valor agregado; calidad, servicio que presta el producto y beneficios que
proporciona al cliente, los mismos que son rubros que para el cliente es
importante y por ello se considera que el valor es percibido por el cliente en un
equivalente al 10% debido a que es un producto nuevo y no muy reconocido en el
mercado nacional, y ademas de que la mayoria de productores aun no consideran
importante cambiar su cultura empirica a la cientifica. El valor del 10%
considerado valor agregado es calculado sobre el precio de venta del producto en

base a los costos.

En la tabla 16 se muestra el calculo relacionado al precio del producto en base al

valor agregado.

Tabla 16. Precio en base al valor agregado

PVP basado en Precio del
Valor agregado
costos producto
Usomanual | $ 185,27 10% $ 203,79
Usoaéreo | $ 1.913,62 10% $ 2.104,98

2.2.11.5. Distribucion

La distribucién de nuestros productos estara dada de la siguiente manera:

e Canal directo o canal 1: el personal de la empresa es el encargado de las
funciones de comercializacién, transporte y almacenaje. La distribucion a
nuestros clientes es de forma directa sin la intervencién de algun
intermediario. Las actividades de venta seran por teléfono, correo o

compras en linea.
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e Canales indirectos: para la distribucion del producto se tiene minoristas
que en nuestro caso sera; las ferreterias y tiendas agricolas. Mientras que
los mayoristas tenemos a TVentas y otros distribuidores que soliciten

nuestro producto.

Cualquiera sea el caso, el personal de la empresa brindara asesoramiento una
vez que el cliente solicite el producto, para ello es indispensable mantener
contacto directo con nuestros mayoristas y minoristas, lo cual se efectuara

mediante llamadas telefonicas.

Para el caso de los mayoristas seran quienes les haran llegar nuestro producto al
consumidor final, mientras que el personal de la empresa seran los encargados
de hacer llegar nuestro producto a los minoristas, que a su vez los entregan a sus

consumidores.

Se detalla lo explicado en la figura 17 correspondiente a canales de distribucion

segun el autor Varela.

Fabricante Fabricante Fabricante Fabricante
Agentes
Mayoristas Mayoristas

Figura 17. Canales de distribucion
(Varela, 2001)
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En base a la figura 17 tenemos la siguiente figura 18 correspondiente a los

canales de distribucién del presente proyecto.

Agrocam Agrocam Agrocam

Comercial
Kiwy S.A
TVentas

Ferreterias
Tiendas
agricolas

Ferreterias
Tiendas
agricolas

Consumidores Consumidores

Figura 18. Canales de distribucion del producto
(Investing.com)

2.2.11.6. Alianzas

Para el presente proyecto las alianzas que se estableceran seran con entidades

publicas que se encuentren involucrados en proyectos que beneficien a los

productores agricolas.

Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP).- entidad
publica encargada de realizar encuestas a los productores agricolas
pertenecientes a una UPA, ademas impulsa actividades productivas y
comerciales con el objetivo de fomentar iniciativas de articulacion productiva y
comercial entre productores y empresas agroindustriales que contribuyan al
“‘Buen vivir’ y de esta manera evitar la presencia de intermediarios. Asi como
también busca realizar actividades en las diferentes provincias de pichincha
con el fin de obtener un incremento y mejora en la productividad.

Escuela de Campo Agricultores.- es una forma de capacitacion a nivel de

investigadores y otros técnicos que tienen como objetivo contribuir a disminuir
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los niveles de pobreza de agricultores ecuatorianos. Ademas buscan reforzar

las capacidades de investigacion y/o extension de técnicos que trabajan en la

agricultura, y ademas buscan desarrollar, adaptar y/o validar tecnologias

apropiadas para agricultores de bajos recursos.

e Camara de Agricultura: entidad que busca difundir buenas practicas agricolas

para mejorar la produccion con mayores rendimientos y calidad de los

productos ya que identificar que los productores agricolas generalmente llevan

a cabo practicas inadecuadas en diversos procesos agropecuarios que ponen

en riesgo su salud y la de los consumidores, ademas del deterioro medio

ambiental y la poca rentabilidad de sus explotaciones. (Agricultura)

Las alianzas con entidades publicas y privadas se realizan con el fin de fomentar

la orientacion a los productores agricolas pertenecientes o no a una UPA para

que dejen de lado sus actividades tradicionales y pases a lo tecnificado.

2.2.12. COMPETENCIA

En cuanto a la competencia nacional, ya se ha explicado que no se cuenta con

empresas fabricantes de un producto similar, mientras que en el mercado

extranjero existen algunas que fabrican y comercializan dicho producto, entre los

cuales se puede destacar las siguientes principales competidores:

Tetracam Inc.: Organizacion establecida en Estados Unidos, produce
camaras multiespectrales y software necesario para interpretar lo que se ve
en granjas y ranchos en todo el mundo. Los sistemas Tetracam identifican
las plantas que se encuentran bajo estrés, y otras funciones utiles en el
manejo de los cultivos. Tetracam ofrece sus productos a clientes
internacionales que van desde los individuos a las corporaciones
multinacionales.

Raptor Maps: es un equipo de 4 jévenes que se encuentran apasionados
por el uso de la nueva tecnologia. Fabrican sensores y analisis de datos a

distancia para controlar la salud de los cultivos, permitiendo reducir el
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impacto ambiental de la agricultura, y aumentando el rendimiento de la

produccion en los cultivos. (Raptor Maps)

2.2.13. PROVEEDORES

Para la fabricacién del sistema controlable de imagen NDVI la materia prima sera
importada a razén de que los proveedores se encuentran en el exterior, sin
embargo también contamos con proveedores nacionales. De esta manera

detallamos en la tabla 17 los proveedores necesarios.

Tabla 17. Proveedores

Proveedor Direccion
Sony Av. 6 de diciembre y Naciones Unidas (Quito)
Rosco Ibérica Espana-Madrid
Gimbal Estados Unidos
Electrénica omega Av. 6 de diciembre entre Wilson y Baquedano
(Quito)
Makropack Av. los aceitunos E3-220 y Eloy Alfaro (Quito)

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

Una vez definida la ubicacién de cada uno de nuestros proveedores, se detalla en

la tabla 18 los materiales que casa empresa nos provee:

Tabla 18. Proveedores de Materiales

PROVEEDOR PRODUCTO CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
Sony Camara digital | ¢ Camara tipo compacta, peso menor
a 500g.

e Firmware programable.
e Capacidad de zoom vy disparo
remoto.

e Salida de video.

¢ Resolucion mayor a 10MP




Enfoque automatico.

Facil montaje y desmontaje del
lente vy filtros.

Balance de blancos configurable
por usuario.

Opcion de imagen en formato
RAW.

Gimbal

Gimballed

Peso menor a 700g (para uso en
drones)

Posibilidad de control y
estabilizacion de 3 ejes.

Modular.

Motores Brushless

Sistema para eliminacion de micro
vibraciones.

Controlador de cédigo y hardware

libre

Roscos Ibérica

Filtro de gel

Filtro de gel Rosco 2007

Electronica

Omega y Rosco

Cables y

elementos

Filtros
Video transmitter 3D.

Otros.

Macropack

Cajas de
embalaje

regulares

Cajas con medidas de largo, ancho
y alto definidas, es la caja comun,
la misma que tiene aletas en la
parte superior e inferior y una aleta

de pegue.

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)
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2.2.14. PRODUCTOS SUSTITUTOS
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Entre los productos sustitutos tenemos instrumentos de sensado multiespectral,

se encuentran clasificados en dos grandes grupos los mismos que se encuentran

explicados en la tabla 19.

¢ Instrumentos de uso comercial

¢ Instrumentos aéreos

Tabla 19. Productos sustitutos

Productos sustitutos

Caracteristicas

Fieldscout

N ==
==

Se usa para la medicién de indices de
vegetacion normalizado de las hojas

de cada planta y césped.

Dispositivo de mano Green Seeker

-
M

Provee el analisis de los indices de
vegetacion normalizado (NDVI) y asi
realizar un mejor manejo de los

nutrientes en la plantacién.

e Landsat

e TM/ETM+

e SPOT/HRG
e ASTER

e CBERS

e HJ-1A/1B

Son instrumentos aéreos que
cumplen con las funciones de

deteccién de niveles de vegetacion.

Estos productos sustitutos son comercializados por empresas establecidas en el

exterior, y su forma de comercializacion a clientes internacionales es a través del
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internet o por medio de llamadas telefénicas, a razén de que en el pais, no existen

empresas que importen estos sistemas.

2.2.15. COMERCIALIZACION

2.2.15.1. Estrategia de ventas

e Precios: en relacion a los precios de la competencia, nuestro producto tiene
un margen de beneficio del 10%, sin embargo sigue manteniendo un precio
sumamente bajo a diferencia de la competencia, lo cual es una estrategia en
precios que se podria utilizar en caso de ser necesaria.

e Servicios gratuitos adicionales: debido a que es un producto relativamente
nuevo en el mercado nacional y ademas de que los productores son personas
que en muchas ocasiones no han recibido capacitacion en base a la
tecnologia, pues la empresa prestara un servicio de induccién en cuanto al uso
de la maquina a cada uno de nuestros clientes o0 mediante capacitaciones en
grupo una vez detectada la posibilidad de compra.

e Obsequios: En la compra del producto incluye el asesoramiento por parte del
personal de la empresa en cuanto al procesamiento de imagen una vez hecha
la captura y la instalacion de la aplicacion del procesador de imagen en el

computador del cliente.

2.2.15.2. Estrategias de visita

Con el fin de lograr mayor participacién en el mercado nacional, se realizara
propuestas especiales segun el canal de distribucion. Para el caso de los
minoristas se ofrecera obsequios, tales como descuentos o promociones por parte
de los productores del sistema controlable de imagen NDVI adaptable a una

plataforma aérea remota.

2.2.15.3. Estrategia de cierre

El cierre al ser la ultima etapa de negociacion, nuestros vendedores daran una

buena imagen del producto, explicando las ventajas de uso, dando a conocer la
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cantidad de inversion que se podria evitar perder al no saber los problemas de los
cultivos. Para ello, en el caso de los mayoristas se asignara una persona de la
empresa para que se encuentre ofertando el producto a cada uno de los clientes

dando una breve explicacion de las funciones y modo de uso.

Para lograr un cierre exitoso se toma en cuenta las posibles situaciones que se

pueda presentar: (Lépes Luengo & Lobato Gémes, 2006)

e La propuesta del cliente del cierre realizando un pedido ya que el proceso
se ha desarrollado con éxito.

e Cuando el cliente tenga objeciones pero aun si demuestra con su actitud
un alto grado de interés por el producto.

e Cuando la actitud del cliente demuestre dudas sobre el grado de interés
acerca del producto.

o Cliente que propone el cierre del proceso sin cierre de venta.

Ante las posibles situaciones que se llagaran a identificar, nuestros vendedores

estaran capacitados y sabran optar por la técnica eficiente de cierre de venta:

e Resumir en breve las ventajas del producto y las condiciones de venta para
que sea el cliente quien directamente haga el pedido.

e Presentar al cliente varias opciones de pedido para que sea el quien decida
aquella que mas se ajuste a sus necesidades.

e Solicitar las condiciones mas adecuadas para proponer directamente la

realizacion del pedido.

De acuerdo a la técnica, y las situaciones que se podrian presentar se realizara

un cierre adecuado mediante los siguientes tipos de venta:

e Cierre directo: cuando el cliente no tiene dudas acerca del producto, se
llega a un acuerdo total y se prosigue con formular la hoja de pedido.
e Cierre condicionado: el cliente realiza el pedido pero su efectividad se

vincula al cumplimiento de una determinada condicion, puede ser plazos y
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formas de entrega, garantias, reduccion de precios. Ademas también
puede ser ofreciendo una formacion al cliente o empleado del cliente en el
manejo del sistema.

e Cierre a prueba: Si el cliente llegase a tener alguna duda, se realizara una
prueba de funcionamiento del producto.

e Cierre promocionado: en el caso de llegar a un acuerdo, la empresa
estudiara la posibilidad de hacer un 20% de descuento para las siguientes

compras que realice el cliente.

Una vez cerrada la venta, se proporcionara al cliente una copia del pedido, con el

fin de evitar malos entendidos sobre lo que ha comprado. Dejando en claro las

condiciones comprometidas: ofertas, plazos de entrega, y la forma de pago.

2.2.15.4. Estrategia de manejo de objeciones

Objeciones evasivas: existe una parte de los consumidores quienes ante la
oferta del producto suele dar respuestas como “déjeme pensar o consultarlo”,
ante lo cual la empresa con el fin de no perder al cliente se basa en la
comparacion de un producto de la competencia o sustituto, sus precios y
funciones. De esta manera se trata de mostrar las caracteristicas relevantes
de nuestro sistema.

Objeciones por pretextos: al igual que en las objeciones evasivas hay
consumidores quienes por falta de presupuesto no pueden adquirir el
producto, para lo cual se pretende ofrecer formas de pago a corto plazo o
largo plazo con un porcentaje minimo de interés.

Objeciones por perjuicios: debido al uso de una camara comercial al cual se
realiza una adaptacion para obtener imagenes multiespectrales, los
consumidores pueden llegar a suponer que el producto es de mala calidad.
Por tal motivo una vez que se explique las caracteristicas del bien, se debe
aclarar la calidad y ademas el precio que conlleva. Incluyendo también la

demostracion del funcionamiento del sistema.
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2.2.15.5. Estrategia de distribucion

La distribucion al ser una accién necesaria para transferir la propiedad de un
producto y transportarlo desde el centro de fabricaciéon hasta el centro de
consumo, la estrategia de distribucion a utilizarse es la distribucidon selectiva, de
esta manera seleccionamos los mejores puntos de venta para el producto en cada
zona. Esta estrategia permite diferenciarnos al situar nuestro producto en sitios
seleccionados. Es decir queremos dar imagen de nuestro producto selecto y
exclusivo estando presente en las mejores tiendas y comerciales. (Lopes Luengo
& Lobato Gomes, 2006)

2.2.15.6. Estrategia de Publicidad

o Estrategia de atraccion: se optara por la estrategia de atraccion como
una estrategia de publicidad, con el fin de dar a conocer nuestro producto
al consumidor final o minoristas. En este caso, se utiliza este tipo de
estrategias ya que el producto que se esta ofertando es medianamente
caro para vender en las tiendas especiales agricolas. Se realizara una
demostracion gratuita acerca del funcionamiento del sistema, ademas de
realizar una venta de puerta a puerta, campafias de mercadeo en internet y
tele mercadeo.

o Estrategia de empuje: esta estrategia se utiliza con el fin de comercializar
el producto a intermediarios, como los mayoristas y minoristas, se trata de
convencer a los intermediarios para que proporcionen espacios en los
estantes para el producto y publicidad. Se ofrecera descuentos,

demostraciones gratuitas y garantias de calidad.

2.2.16. COSTEO DE PLAN DE MARKETING

Para los costos relacionados con el plan de marketing del presente estudio se

toma en cuenta los siguientes aspectos:



58

e Relaciones publicas: es uno de los componentes del marketing mix, a
través del cual se pretende el lanzamiento del nuevo producto al publico,
indicando las funciones y caracteristicas del mismo. Se realizara en alguna
recepcion o exposicion, se ofrecera al publico bocaditos incluyendo
bebidas.

e Publicidad y propaganda: el producto se dara a conocer a través de
revistas agricolas ya que es una forma de fomentar el emprendimiento
nacional, asi como también ser reconocidos nacionalmente. Y ademas otra
herramienta de publicidad a utilizarse es la propaganda en radios
cantonales de la provincia de Pichincha. Se participara en ferias y
supermercados entregando hojas volantes o pancartas y en las tiendas se
pegaran afiches.

e Marketing directo: con el fin de tener una atencién personalizada con el
cliente, se utilizara la tecnologia especificamente redes sociales, y correos
electronicos a través de los cuales se enviara informacién detallada del
sistema controlable de imagen NDVI adaptable a una plataforma aérea

remota.
A continuacion en la tabla 20 se detalla los costos relacionados con el plan de
marketing en el lanzamiento del producto para iniciar con el reconocimiento y

desarrollo de la empresa.

Tabla 20. Costos de Marketing

DESCRIPCION VALOR VALOR
Relaciones publicas 500
Evento del lanzamiento del sistema 500
Publicidad y propaganda 55
Banners 40
Publicidad gratuira (tripticos) 15
Marketing directo 75
Redes sociales 75

Total 630
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CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

A través de las encuestas aplicadas a los productores agricolas se
determiné que existe una demanda insatisfecha en el mercado nacional,
especificamente en la provincia de Pichincha. Razén por la cual se
concluyé que si existe posibilidad de crear una empresa que se dedique a
la fabricacion y comercializacién del sistema controlable de imagen NDVI.
Para nuestro producto a través del andlisis de la oferta se determin6 que
no existen competidores nacionales, solo extranjeros. Al respecto las
necesidades del mercado nacional estan siendo insatisfechas, ademas de
que resulta costoso adquirir el producto o servicio de medicion de
vegetacion. Por lo cual, tenemos como ventaja competitiva nuestros
precios que son bajos con relacion a la competencia.

Las campanas de marketing seran orientadas a los principales clientes

potenciales los cuales son las unidades de produccién agricola UPA.

ESTUDIO TECNICO

INTRODUCCION

El presente estudio permite el analisis y determina la viabilidad técnica del

proyec
disefio

fabrica

to. En este estudio implica la determinacién de la localizacion éptima, el
de las condiciones optimas de trabajo, cantidad de empleados, proceso de

cion del sistema, el lay out de la planta, cantidad de maquinaria y su

capacidad necesaria.

2.3.2.

2.3.2.1.

LOCALIZACION

Macro localizacion

Para poder determinar la macro localizacién del proyecto, tomamos en cuenta la

ubicacién de nuestros clientes potenciales. En este caso, la ubicaciéon de la
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fabrica debe ser en la provincia de Pichincha, debido a que nuestro estudio es en

base a la poblacion de agricultores UPA de Pichincha.

Para ello se considerd dos zonas que se encuentran en el valle de Pichincha; Pifo
y Puembo, tomando en cuenta la cercania para los productores, los mismos que
se encuentran en las periferias de Pichincha, para ello existen rutas alternas que
facilitan a los clientes llegar a la empresa sin tener que atravesar por el trafico de
la ciudad. Asi como también, la cercania para el proyecto en cuanto a adquirir
materia prima, ya que existen algunos implementos que deben ser importados,
para lo cual nuestro proyecto se establecera cerca del Aeropuerto Mariscal Sucre.
Entre las dos opciones, se debe escoger un solo lugar, para ello se decide realizar

una matriz considerando los siguientes aspectos:

¢ Ponderacion: Suma de ponderacién en cada factor igual a 1.

o Peso: la valorizacidn es de 1 a 5, para ello se considera la relevancia del
factor en las distintas localidades. La calificacion 1 es menor y el 5 el
mayor.

e Calificacion: se obtiene a través de la multiplicacion del peso y la
ponderaciéon. Por ultimo se obtiene la suma de los valores los cuales

permitira conocer cual es la opcién mas ventajosa para el proyecto.

Opcién 1: Puembo

Se encuentra ubicado en la parroquia de Puembo del canton Quito perteneciente

a la provincia de Pichincha, Ecuador. En la figura 19 se puede evidenciar la

ubicacion de Puembo en Quito.
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Figura 19. Mapa de ubicacion Puembo
(Google Maps)

Opcién 2: Pifo

La Parroquia de Pifo se ubica en el extremo nororiental del Distrito Metropolitano

de Quito como muestra la figura 20.

Parroguia

Nono

Figura 20. Mapa de ubicacion Pifo
(Maplandia)
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Para determinar la localizacién adecuada de la empresa, se realizé una matriz de
macro localizacién detallando los factores relevantes, cada uno con su
ponderacion de acuerdo al nivel de influencia que tiene en el proyecto. En la tabla

21 se tiene la matriz de macro localizacion.

Tabla 21. Macro localizacion

PUEMBO PIFO

FACTORES

RELEVANTES PONDERACION | PESO |CALIFICACION| PESO |CALIFICACION
Servicios Basicos. 0,1 4 0,4 5 0,5
Cercania del mercado. 0,5 3 1,5 5 2,5
Cercania del proveedor. 0,05 3 0,15 3 0,15
Acceso a Materia Prima. 0,1 2 0,2 4 0,4
Transporte y
Comunicacion. 0,05 5 0,25 5 0,25
Disponibilidad de Mano
de Obra 0,1 5 0,5 5 0,5
Costos del terreno e
infraestructura. 0,1 2 0,2 4 0,4
TOTAL 1 3,2 4,7

De acuerdo a los resultados obtenidos de la matriz de factores de localizacién, se
determind que el lugar conveniente para el proyecto es Pifo, pues se obtuvo como

resultado el 4,7 a diferencia de Puembo que tuvo el 3,2.

2.3.2.2. Micro localizacion

Para la micro localizacion al igual que la macro localizacion se procede a
desarrollar una matriz de priorizacién de factores de localizacién. En este caso se
toma en cuenta parametros relevantes para la decision del sector especifico.

Entre ellos tenemos:

e Servicios basicos: Se considera la disponibilidad del servicio basico, a
razon de que es un factor predominante para el desarrollo del proyecto.

e Costo arriendo del local: se considera el costo del local ya que es un
lugar en el cual se realizara la implementacién de las herramientas,

maquinarias e insumos necesarios para el funcionamiento del proyecto.
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e Estructura impositiva y legal: a diferencia de la ciudad de quito, resulta
conveniente establecer la organizacién en el sector de Pifo, ya que es un
lugar que existe menos restricciones, existe mayor oportunidad, incentivos
y menores costos.

e Medios y costos de transporte: existe disponibilidad de transporte hacia
el sector de Pifo, sin embargo el costo de pasaje a comparacién de la
ciudad de Quito es mas alto.

e Comunicacién: Debido al establecimiento del Aeropuerto, tanto la

comunicacion como el medio de transporte ha mejorado en el sector.

A continuacion en las figuras 21, 22 y 23 se describen las distintas opciones en

las que se podria implementar la empresa para la fabricacion del sistema.

Opcién 1-Pifo

Figura 21. Opcion 1 - Local Pifo

Caracteristicas:

e Banos: 2

e M2 Totales: 200M2

e Construidos: 200.00

e Cerca del parque central de Pifo.
e Todos los servicios basicos

e Costo $800.



64

Opcion 2-Pifo

Figura 22. Opcion 2- Local Pifo

Caracteristicas:

e Local grande de 420 m2.

e ubicado en Pifo en la Av. Interoceanica via al Nuevo Aeropuerto.
o Disponibilidad de todos los servicios basicos.

e Bafo 1

e Costo: $1100

Opcioén 3-Pifo

BITTI s
s Us‘l*"_”‘

Figura 23. Opcion 3 - Local Pifo



Caracteristicas:

e Metros de construccion 200m2

e 1 linea telefénica

e 1 baino

o Disponibilidad de servicios basicos.

e Cerca del parque central de Pifo

e Ubicado en la avenida principal de Pifo
e Costo: $900

Tabla 22. Matriz de Micro localizacion
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LOCAL 1 LOCAL 2 LOCAL 3
FACTORES PONDERACION | PESO |CALIFICACION| PESO (CALIFICACION| PESO [ALIFICACION
RELEVANTES
Servicios Basicos. 0,2 5 1 5 1 5 1
Costo del arriendo del
local 0,5 4 2 2 1 3 1,5
Estructura impositiva y
legal. 0,1 5 0,5 5 0,5 5 0,5
Madios y costo de
transporte 0,1 4 0,4 3 0,3 4 04
Comunicacién. 0,1 4 0,4 3 0,3 5 0,5
TOTAL 1 43 31 39

Una vez realizada la matriz de priorizacion se determind que el local conveniente

es la opcidn 1, con un costo de arriendo de $800 y la cercania al parque de Pifo

que se encuentra muy poblada y ademas cerca de la parada de buses

provinciales e interprovinciales.

2.3.3. INGENIERIiA DEL PROYECTO

2.3.3.1.

Cadena de valor

Para el funcionamiento de la empresa, se establece la siguiente cadena de valor

que se muestra en la figura 24, el cual esta acorde a los procesos requeridos en

la fabricacion del sistema controlable de imagen NDVI adaptable a una plataforma

aérea remota.
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Marketing

y Ventas

Gestion de la Produccion.

Gestion de Adquisicion.

Gestion Administrativa y Financiera.

Gestion de Ventas.

Figura 24. Cadena de Valor

2.3.3.2. Mapa de Procesos

En la figura 25 se detalla el mapa de proceso, mediante el cual se podra

determinar las actividades necesarias para el funcionamiento de la empresa.

MAPA DE PROCESOS

o et e | o
Prima A Eléctﬁmn by C

PROCESO DE PRODUCCION P

Gestidn = ;
Gestignde la Gestion de

= .
3

CLIENTE

=

— PROCESOS DE APOYO —_

Figura 25. Mapa de procesos

Asi mismo en la figura 26 se muestra un desglose de los procesos productivos y

de apoyo de la organizacion.
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Figura 26. Procesos Productivos y de Apoyo

B1. Produccion

B2. Embalaje

LA A/

D1. Gestion Administrativa

D1.1. Talento Humano

D2. Gestion Financiera

E1l. Control de calidad

vV

En lo que respecta los procesos productivos de manera resumida lo tenemos en

los siguientes parrafos:

Segun (Barreiros Flores & Magne Tang, 2015), el proceso productivo sera de la

siguiente forma:

e Se obtiene la materia prima de los proveedores de camaras comerciales,
para ello se especifica las caracteristicas necesarias y se verifica el
cumplimiento de las caracteristicas para proceder con la seleccién de la
camara.

e Una vez seleccionada la camara adecuada, se procede a eliminar el filtro
infrarrojo IR sobre el CCD con el fin de disponer de toda la respuesta

espectral del sensor de imagen CCD.
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e Se verifica la respuesta del sensor de imagen mediante leds de longitud de
onda especifica.

e Partiendo de los resultados anteriores se determina el filtro adecuado para
infrarrojo cercano y visible.

e Aplicar el filtro sobre el CCD, para lo cual es necesario desarmar la camara
y colocar el filtro de gel seleccionado en el espacio en donde se encontraba
el filtro de bloque IR.

e Continuar con el proceso de armado de la camara.

En el anexo C se puede evidenciar el diagrama de flujo del proceso de fabricacion
del sistema electrénico de mediciéon de vegetacion de la agricultura y medio

ambiente.
2.3.3.3. Distribucion de la Planta

Para un adecuado funcionamiento de la empresa, se dispone distribuir la planta

como se muestra en la tabla 23:

Tabla 23. Distribucion de la Planta

DESCRIPCION AREA | DIMENSION | DIMENSION | CANT AREA
M2 LARGO ANCHO TOTAL M2

Zona de estanterias 3,8 2,8 1,34 1 3,8
Banos 5,1 2,55 2 1 51
Recepcién 4,83 2,1 2,3 1 4,83
Sala de espera 10,5 5 2,1 1 10,5
Area administrativa 9,18 3,06 3 1 9,18
Bodega materia prima 16 4 4 1 16
Area de produccién 64,64 8,04 8,04 1 64,64
TOTAL 114,05

De acuerdo a la distribucion de la planta, la tabla 24 muestra la division de las

areas que conforman la empresa:
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Tabla 24. Division de areas de la empresa

ZONA

AREA

DESCRIPCION

Administrativa

Area de administracion

Esta compuesta por la oficina en
donde integra personal
administrativo de la empresa a

constituirse.

Zona de estanterias

Lugar en donde se exhibira el
producto fabricado por el personal

productivo de la empresa.

Sala de reuniones

Area en el cual se realizara
reuniones entre el personal de la
empresa con el fin de tratar temas

importantes y toma de decisiones.

Produccion Area de produccién Area en el que se procedera la
transformacion de materia prima.

Bodega Lugar destinado para el
almacenamiento de materia prima,
insumos, entre otros.

Comedor Zona en el que los empleados
podran relacionarse y tomar su
descanso.

Atencion al Recepcion Area en el que se informa al cliente
cliente con temas relacionados a la

empresa y ademas de que se da un
recibimiento a los empleados de la

empresa.

Sala de espera

Sala de espera de personas que

visitan la empresa.

Bafos

Bafos para el personal de la

empresa.

Una vez distribuida las areas, a continuacion la figura 27 muestra el layout

propuesto para la empresa.
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Figura 27. Layout de la empresa
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2.3.34. Requerimiento de materia prima

Como ya se ha enfatizado en los puntos anteriores, el producto se encuentra
elaborado mediante la adaptacién de una camara de uso doméstico y haciendo
uso de materiales comerciales. En consecuencia en los siguientes parrafos se

describen los materiales necesarios para la obtencion del sistema:

2.3.3.4.1. Camara Point & Shoot

La camara Point & Shoot, es una camara digital que con frecuencia las personas
utilizamos para tomar fotografias y grabar videos. Para el caso de la elaboracion
del sistema se requiere de una camara comercial, puede ser nueva o0 una ya
usada, que aun cumpla con sus funciones. A la misma que se le adaptara

previamente para que pueda responder en todo el rango de vision de su CCD.

Antes de la elaboracion del sistema, se requiere una seleccién adecuada de la
camara a utilizarse, a razon de que existen variedad de productos con las mismas

funciones.
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Entre los parametros de seleccion de la camara tenemos los siguientes:

e (Camara tipo compacta, peso menor a 500g

e Firmware programable

e Capacidad de zoom y disparo remoto

e Salida de video

e Resolucion mayor a 10MP

e Enfoque automatico

e Facil montaje y desmontaje del lente y filtros

e Balance de blancos configurable por usuario

e Opcién de imagen en formato RAW

Ante las caracteristicas mencionadas para la seleccion de la camara a adaptarse,

se opté por la camara Canon PowerShot A2200 con las caracteristicas que

muestra la tabla 25.

Tabla 25. Caracteristicas de materia prima

Producto Proveedor Descripcion Caracteristicas
Sensor de | CCD tipo %, 3.
imagen :;;;er_ MP. Filtro tipo
Procesador de | DIGIC 4 con tecnologia
imagen iISAPS.
Objetivo 5-20 mm (equivalente en
35 mm: 38-112 mm).
Canon Zoom de 4x. f/2,8-f/5,9
PowerShot Sony Enfoque Tipo TTL Distancia
A2200 minima de enfoque: 3cm
Sensibilidad AUTO, 80, 100, 200, 400,
800, 1600.
Obturador 1-1/1600 segundos
Balance de | Tipo TTL. Modos: Auto,
blancos Luz de dia, Nublado,

Evaluativo.
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Tipo de archivo

Comprensién JPEG,
DPOF, RAW (CHDK)

Tarjeta memoria

SD, SDHC. SDXC, MMC,
MMC plus, HCMMCplus.

Bateria

Bateria recargable de
ién-litio. Duracion: Aprox.
280 capturas. Aprox. 360

min. De reproduccion.

Caracteristicas

0a40°C;de 10 a90%

fisicas de humedad. 93,2 X 57,2
X 23,6 mm. Aprox. 135 g
(bateria y tarjeta de
memoria incluidas)
Firmware Canon (propietario),
CHDK (codigo abierto).
Filtro de gel Roscos Filtro de  gel | Filtro adecuado para
Ibérica Rosco 2007 infrarrojo cercano y

visible.

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)

De acuerdo a la tabla de caracteristicas, la cAmara Canon A2200 que se muestra

en la figura 28 cumple con todas las caracteristicas requeridas, ademas de que

tiene la posibilidad de firmware abierto, peso y tamano reducido. Y ademas el filtro

de gel rosco 2007 muestra una figura espectral esperada.

Figura 28. Camara A2200

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)
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Con respecto a los costos de adquisicion de la materiales a utilizarse para la
fabricacion del sistema se estimé los siguientes rubros que se resumen en la tabla

26 tomando en cuenta la capacidad productiva de 36 camaras mensuales los

mismos que pueden ser destinados para uso manual o aéreo.

Tabla 26. Costo Materia Prima

" COSTO CANTIDAD CANTIDAD COSTO

DE;E:;Q?L%’LRHEALA UNITARIO DE |MENSUAL DE| ANUAL DE ANUAL DE
MATERIALES |[MATERIALES | MATERIALES | MATERIALES
Camara  Point&Shot
A2200 $ 150,00 36 432 $ 64.800,00
Fitro de gel Rosco
0,13 36 432 56,16

2007 $ $

En la tabla 27 se detalla a continuacién los materiales necesarios para la
elaboracion del sistema que sera destinada para el uso aéreo. Considerando los
datos en la tabla 5 en el punto 2.2.7.2 disefio de la muestra, que el 60% de las
UPAS tienen terrenos mayores a 3 hectareas para lo cual, la camara debe ser
utilizada con un implemento aéreo, sin embargo no existe mayor posibilidad de
que el 60% tenga dicho implemento, ante lo cual consideramos oportuno que
asumir que el 10% puede obtener algun dispositivo o herramienta aérea que
permita el uso del sistema sin necesidad de adquirir de la empresa en mencién.

Por lo tanto el 50% de las UPAS requeriran el sistema aéreo.

Tabla 27. Costo Materia Prima para uso del producto aéreo

. COSTO CANTIDAD CANTIDAD COSTO
DE;!AG'I'Z?RTEESDE UNITARIO DE |MENSUAL DE| ANUAL DE ANUAL DE
MATERIALES |MATERIALES | MATERIALES | MATERIALES

Gimballed $ 368,00 18 216 $ 79.488,00
Unidad Inercial IMU $ 40,00 18 216 $ 8.640,00
Comunicacion de video| $ 200,00 18 216 $ 43.200,00
Comunicacion de datos| $ 147,00 18 216 $ 31.752,00
TOTAL $ 163.080,00

(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)
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Para el caso del sistema de uso aéreo se estima la cantidad necesaria de 18
unidades por cada material mensualmente, ya que algunas UPAS requeriran solo
del sistema de uso manual por cuestiones de ubicacién del terreno a analizarse
encontrandose a las cercanias de una parte alta que le facilite el uso sin
necesidad del sistema aéreo. Al respecto, se estima un requerimiento de la mitad

de la produccién total destinado a las personas que lo requieran.

2.3.3.5. Requerimiento de materiales indirectos

A continuacién se mostrara un detalle de los insumos requeridos para completar
la fabricacion del producto. En la tabla 28, se especifica los costos indirectos en el
caso de la camara para uso manual y para uso aéreo, con una capacidad de

produccion anual de 432 sistemas.

Tabla 28. Requerimiento de Materiales Indirectos

COSTO CANTIDAD DE | CANTIDAD DE COSTO
INSUMO DESCRIPCION UNITARIO EN UNIDADES UNIDADES TOTAL
DOLARES MENSUALES ANUALES ANUAL
Ofrecen una excelente resistencia a la
compresion vertical y perfecta adherencia a la
cinta adhesiva de embalaje. De uso universal,
Cajas pgra se recomiendan para productos Iigergs o. $045 36 432 $ 194,40
embalaje | portantes (que rellenan todo el volumen interior
de la caja y soportan el apilamiento, por
ejemplo documentos y productos
preenvasados)
Otros Incluye; pegamentos, siliconas, tornillos, cinta
) . - - - $ 60,00
materiales de embalaje entre otros.
Drone Vehiculo aéreo no tripulado. $ 598,00 18 216 $ 129.168,00
COSTOS TOTALES $ 129.422,40
(Barreiros Flores & Magne Tang, 2015)
2.3.3.6. Requerimiento de equipo, herramientas y adecuaciones

Para la elaboracion del sistema no se requiere de maquinarias especiales, sin
embargo se necesita de un equipo de herramientas; caja de herramientas Stanley
profesional 145 piezas, ya que el proceso se basa en el desarmado y pegado de

articulos necesarios. Ademas se estima que anualmente la empresa buscara
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renovar su equipo de maquinaria. A continuacion en la tabla 29 se detalla el rubro

necesario:
Tabla 29. Requerimiento de equipo y herramienta
VALOR VALOR ANO |VALOR ANO|VALOR ANO | VALOR ANO | VALOR ANO
DESCRIPCION | ANUAL 1 2 3 4 5
UNITARIO
2017 2018 2019 2020 2021
Maquinaria 11$ 17500|8 17500|$ 18160|% 18844 |$ 19555|% 202,92
TOTAL $ 17500|% 181608 18844|$ 19555|§ 20292

Asi mismo se considerd necesario una camioneta para poder transportar los

materiales adquiridos y para la movilizacion del personal de la empresa. En la

tabla 30 se muestra el costo del vehiculo:

Tabla 30. Requerimiento de vehiculo

Designacién del Numero de Valor unitario en Valor total en
activo unidades doélares dolares
Camioneta 1 $15.000,00 $15.000,00

Ademas se considerd que la empresa debe contar con el siguiente equipamiento

para la adecuacién de las oficinas e instalaciones en general. En la tabla 31 se

muestra el detalle de cada rubro.

Tabla 31. Requerimiento de equipos de oficina

EQUIPOS DE VALOR VALOR
OFICINA CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Escritorios 4% 165,00 | $ 660,00
Archivadores 3|$ 13500 (9% 405,00
Sillas 17 $ 23,00 | $ 391,00
Computadoras 2|$ 600,00 $ 1.200,00

Central de telefono

con 1lineay3 11$ 135,00 $ 135,00

Impresora fotocopis 2|$ 5599 |9% 111,98

Dispensador de agy 1% 68,00]|9% 68,00
TOTAL $1181,99|$ 2.970,98
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En la tabla 32 se detallan los suministros de oficina que seran requeridos
anualmente por las areas administrativas de la empresa, asi mismo en la tabla 33
y 34 rubros relacionados con los suministros de limpieza y los servicios basicos

respectivamente.

Tabla 32. Requerimiento suministros de oficina

VALOR VALOR

DESCRIPCION | MESES MENSUAL ANUAL

Papeleria y otros

enseres. 12|$ 30,00 (9% 360,00

Suministros para

impresora. 12|$ 5500 (9% 660,00

Botellones de agua 12| $ 8,00 | $ 96,00
TOTAL $ 1.116,00

Tabla 33. Requerimiento suministros de limpieza

CANTIDAD| COSTO COSTO COSTO

DA MENSUAL | UNITARIO | MENSUAL ANUAL
Trapeador 1% 250(% 250 | % 30,00
Escobas 11$ 2001$ 200 | % 24,00
Limpiones 4% 075|% 3,00 |$ 36,00
Jabon tocador 2| $ 150 | $ 3001|9% 36,00
Papel Higiénico 8/$ 065(9% 520 | % 62,40
Detergente 3[$ 150 |% 2751 9% 33,00
Desinfectante 31 $ 1,10 [ $ 330 | $ 39,60
TOTAL $ 2175 | % 261,00

Tabla 34. Servicios Basicos

VALOR VALOR
MENSUAL ANUAL
Agua 12| $ 18,00 | $ 216,00
Energia Eléctrica 12|$ 2500(% 300,00
Teléfono 12| $ 19,00 | $ 228,00
Internet 12| $ 2800|% 336,00

$

$

DESCRIPCION  MESES

Gasto arriendo lodg 12( $ 800,00 9.600,00
TOTAL $ 890,00 10.680,00




2.3.3.7.

Un buen desempefio de la empresa también depende del ambiente de trabajo que

se proporcione, para ello se estable rubros que permitiran mejorar las

Requerimiento de adecuaciones

adecuaciones internas de la planta. En la tabla 35 se detalla lo mencionado:

Tabla 35. Requerimiento de adecuaciones

Designacién Area, M2 Valor/M2 | Valor total
Estanterias 3,8 $15,00 $57,00
Barios 5,1 $30,00 $153,00
Recepcion 4,83 $10,00 $48,30
Sala de espera 10,5 $5,00 $52,50
Area administracion 9,18 $15,00 $137,70
Bodega de materiales 16 $8,00 $128,00
Area de produccion 64,64 $10,00 $646,40

Total $1222,90

Ademas de las construcciones, se tomo6 en cuenta la contratacion del servicio

para amoblar el local los cuales se describen en la tabla 36 especificando los

costos:
Tabla 36. Costos de adecuaciones
Cantidad Concepto Valor

16 Colocacion de toma corrientes $64,00

2 Servicio colocacion muebles de oficina $20,00

1 Servicio colocacion de equipos de $80,00
computo

2 Extintores $100,00

1 Servicio de colocacion de sefializacion $60,00

] Compra y colocacion del rétulo de la $120,00
empresa.

Total $444,00
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2.3.3.8. Requerimiento de personal administrativo y productivo

El personal de la empresa es un activo sumamente importante, de ellos depende
el éxito de la misma. Sin el recurso humano la organizaciéon no tiene marcha ni
direccion. Para la empresa en mencion se clasificdé al Recurso Humano en

personal administrativo y personal técnico tal como se describe en el Anexo D.

Para el calculo de sueldos se considerd la remuneracion minima salarial vigente
para el afio 2016 para las diferentes funciones del personal técnico vy

administrativo a tiempo completo, que constituye las 8 horas diarias.

2.3.3.9. Estimacion de costos de inversion

En la tabla 37 se considera la posible inversién que se tendra para el proyecto

tomando en cuenta las depreciaciones y amortizaciones de los activos diferidos y

fijos.
Tabla 37. Estimacion de costos de inversion
FINANCIAMIENTO
RECURSOS .

INVERSIONES COSTO PROPIOS CREDITO
Equipo de oficina $ 297098 | $ 2.970,98

Maquinaria y equipo $ 175,00 | $ 175,00

Vehiculo $ 15.000,00 $ 15.000,00
Software Matlab $ 4.270,00 $ 4.270,00
SUBTOTAL $ 2241598 | $ 3.14598 | $ 19.270,00

CAPITAL DE TRABAJO

COSTOS OPERACIONALES

Sueldos y beneficios $ 1.850,00 | $ 1.850,00

Imprevistos $ 1.650,00 | $ 1.650,00

Inventario materiales $ 18.994,68 | $ 15.937,02 | $ 3.057,66
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y beneficios $ 2.932,00 | $ 2.932,00

Suministros de oficina ) 55,00 | $ 55,00

Servicios basicos $ 890,00 | $ 890,00

Gastos de constitucion $ 3.540,00 | $ 3.540,00

Gastos de publicidad y propaganda $ 2.689,76 $ 2.689,76
Subtotal $ 32.601,44 [ $ 26.854,02 | $ 5.747,42
INVERSIONES TOTALES $ 55.017,42 | $ 30.000,00 [ $ 25.017,42




79

2.4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.4.1. INTRODUCCION

De acuerdo al autor Rodrigo Varela, en su libro “Innovacion Empresarial” el plan
organizacional es un estudio que tiene la finalidad de definir las necesidades del
perfil del grupo empresarial y personal que el negocio exige, las estructuras y
estilos de direccion, los mecanismos de control, las politicas de administracién de

personal y de participacion del grupo empresarial en la gestion. (Varela, 2001)

El plan organizacional segun el autor Roberto Vainrub responde a 3 preguntas
béasicas: ¢Quién, que, y como? Cuyas respuestas se da a conocer por medio de
sistemas de reportes, asignaciones de cargos, descripcién del trabajo a realizar,
diagramas funcionales y organigramas de la empresa se indicara quién es
responsable, de qué es responsable y como influye su trabajo en los asuntos de
la empresa. (Vainrub, 1996, pag. 69)

A su vez el autor establece las siguientes funciones del plan organizacional:
(Vainrub, 1996, pags. 70,71)

e Identificacion y establecimiento de los objetivos de la empresa.
e Fijacién de politicas de la empresa.
e Presentacién de la estructura gerencial y requerimientos gerenciales.

¢ Delineacion de responsabilidades y autoridades departamentales.

En constancia, a través de este plan se estableceran lineamientos que la nueva
empresa tiene que seguir para poder implementar una forma juridica adecuada,
también se definira la estructura organizativa tomando en cuenta las necesidades

de personal calificado y su interrelacion dentro de la organizacion.
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2.4.2. NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre de la empresa es un factor indispensable, ya que su disefo puede
significar el éxito o fracaso de la organizaciéon. Para lo cual, el nombre escogido
para la nueva empresa es AgroCam considerando que debe estar relacionado a
la funcion empresarial y por tanto denotar la relacién de la razén de ser de la
empresa con su producto, razén por la cual se determiné el prefijo <AGRO> que
hace referencia al campo y la agricultura, por ende la nueva empresa se enfoca al
sector agricola y el sufijo <CAM> porque el producto es un sistema electronico de
medicion de vegetacion de la agricultura y medio ambiente, dicho sistema es una

camara. Los dos términos dan como resultado el nacimiento de “AGROCAM”.

2.4.3. LOGO

El logo al igual que el nombre de la empresa es un distintivo conformado por
letras o imagenes cuya finalidad es representar a la organizacion y distinguirla de
las demas empresas competidoras. (CreceNegocios) Para el caso de Agrocam el

logo se evidencia en la figura 29.
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Figura 29. Logo de la empresa.

Al ser una empresa enfocada a detectar problemas en la agricultura, se considera

necesario incluir en el logotipo el grafico de un cultivo y la respectiva camara

enfocandose a la siembra con el fin de comunicar la actividad de la empresa.
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2.4.4. FUNCION EMPRESARIAL

La funcion empresarial es una de las estrategias mas importantes para la futura
empresa, es donde se sintetizan las principales razones de la misma. Para el
caso de Agrocam la funcién empresarial es la fabricacion y comercializacion de un
sistema controlable de imagen NDVI adaptable a una plataforma aérea remota,
cuyo producto se encuentra disefiado a base de productos tecnolégicos en el que
se les realiza una previa programacion para obtener las funciones necesarias,
tomando en cuenta que dichas actividades no perjudican el bienestar de la
poblacién, mas al contrario beneficia a muchos productores que pertenecen al

sector agricola, ya que el producto esta enfocado al mercado nacional agricola.

2.4.5. PERFIL DE EMPRENDEDORES (MATRIZ DE CUALIDADES)

Para crear una empresa es indispensable conocer las capacidades y habilidades
del equipo emprendedor, para ello se establece la matriz de cualidades que se
presenta en la tabla 38 el mismo que tiene como objetivo presentar el equipo
promotor definiendo la experiencia de cada emprendedor que demuestra que el
equipo al frente del proyecto es un determinante de la decisidén de inversion de un
tercero.

Tabla 38. Plataforma de Talento Humano
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2.4.6. ORGANIGRAMA

Un organigrama es una representacion grafica que expresa términos concretos y
accesibles la estructura, jerarquia e interrelacion de las distintas areas que

componen una empresa u organizacion. (Thompson)

A continuacion en la figura 30 se presenta el organigrama lineal de la empresa a

constituirse, establecido por los accionistas del proyecto.

Junta de
Accionistas
Gerencia
General
Dep. Dep. Financiero Dep. Produccién
Administrativo

Figura 30. Organigrama estructural de la empresa

Inicialmente el organigrama de Agrocam es lineal, debido a que es una empresa
pequefa que se dedica a generar un solo producto especificamente en el campo
agricola. Esta forma de estructura es rapida, flexible, de mantenimiento de bajo
costo y ademas la relacion entre sus superiores y subordinados es cercana y la

toma de decisiones se hace agil.

La autoridad estd centrada en una sola persona quien toma las decisiones y
asume el control, los empleados estan sujetos a las decisiones del gerente u

propietario, llevando a cabo las operaciones para cumplir las metas.
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2.4.7. DESCRIPCION DE DEPARTAMENTOS Y FUNCIONES

2.4.7.1. Descripcion de departamentos

Junta de accionistas: se encuentra conformada por los accionistas, y es el
organo de administracion y fiscalizacion dentro de la empresa que
determinaran las decisiones clave de la sociedad para la marcha y
funcionamiento, que se encuentran relacionados con el nombramiento de
directivos, su remuneracion, la division o fusion de la empresa, el invertir o
repartir las utilidades, entre otros. Los acuerdos deben ser registrados en un
acta de resoluciones o acta de reunion.

Gerencia: La gerencia se refiere al cargo que ocupa el director general (0
gerente) quien estd encargado de dirigir y gestionar los asuntos de la
empresa, marca los objetivos estratégicos en base a los designios de los
accionistas. Ademas marca los objetivos funcionales de los departamentos
subordinados coordinando eficientemente los recursos para el cumplimiento
de dichos objetivos. En la gerencia radica la toma de decisiones en base a los
informes de los distintos departamentos para lograr los objetivos de la
empresa.

Asistencia legal: La asistencia legal esta a cargo de la asesoria juridica-legal
de los distintos departamentos que conforman la empresa en la aplicacion de
las normas legales y la representacién en controversias o litigios de caracter
legal. Estara conformado por un abogado o licenciado en derecho.
Departamento Administrativo: encargado de ejecutar los procesos
administrativos del area, aplicando las normas y procedimientos definidos,
elaborando la documentacion necesaria. El departamento administrativo esta
conformada por una recepcionista que cumplira con las funciones de apoyar a
la gerencia en sus actividades diarias, tramites varios; y ademas gestionar a
las personas que conforman e integran la empresa de acuerdo a los objetivos
de la misma y garantizando el cumplimiento de las funciones del personal a
través de programas eficaces de reclutamiento, seleccidén, induccion,
capacitaciéon y desarrollo de personas. Asi como también en este

departamento incluye el area de mantenimiento la misma que esta encargada
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de solucionar problemas referentes a la limpieza de la organizaciéon. Esta
conformada por un empleado contratado para ello.

¢ Departamento financiero-contable: El departamento financiero-contable esta
conformado por el contador quien estara encargado de la administracion
general de los recursos economicos de la empresa, ejecutando actividades
para la obtencién de fondos y suministro de capital que se utilizara en la
empresa en los distintos departamentos. Ademas, controla que la actividad
resulte rentable, el pago y cobro a clientes y proveedores, y la contabilidad
general y de costos.

e Departamento de produccion: Unidad conformado por 2 ingenieros
electronicos y 2 técnicos, quienes seran los encargados del proceso de
transformacion, modificacion y ensamble del producto terminado. Incluye
ademas actividades de suministrar y coordinar la mano de obra, la materia

primas, las herramientas y técnicas de produccién tomando en cuenta:

o Ingenieria del Producto en base a las especificaciones requeridas del
cliente y las normas de la planta.

o Ingenieria de la planta en el desarrollo de las instalaciones que faciliten
el control y mantenimiento.

o Planeacién y Control de produccion en base a stocks, lotes de
produccion, etc.

o Compras de materia prima

Ademas en este departamento incluye los procesos de control de calidad que esta
a cargo de los mismos ingenieros electronicos encargados de supervisar y vigilar
que el departamento de produccion cumpla con las especificaciones previstas del
producto para un posterior reporte a la gerencia. Asi mismo debe asegurar que el
servicio y producto sea satisfactorio a las necesidades y expectativas del cliente,
en base a las normas y especificaciones requeridas de la empresa y el cliente,

realizando las pruebas pertinentes para verificar y comprobar su cumplimiento.
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2.4.7.2. Descripcion de funciones

La descripcion de funciones permite delimitar claramente las competencias y
responsabilidades del empleado a través de un formulario recapitulativo que
presenta los elementos claves. Estos documentos podran servir de soporte al

proceso de reclutamiento y a la evaluacién anual de los colaboradores.

Una vez definida el organigrama estructural de la empresa, es necesario describir
y especificar las funciones que tendran los diferentes cargos que conforman a la
organizacion. El proceso sera mediante fichas de disefio de cargo que se
encuentran en el Anexo E, en el que se indica las competencias de cada
colaborador, estableciendo parametros generales que cada puesto necesita
segun su importancia.

En cuanto a la asesoria legal su contrato sera ocasionalmente, dependiendo de

las circunstancias por las cuales la empresa necesite dicho asesoramiento.

2.4.8. TIPO DE COMPANIA A CONSTITUIR

Para el funcionamiento de la Empresa AGROCAM los socios fundadores se
constituiran como una Compania Limitada ya que es un tipo de sociedad que se

forma para el desarrollo de actividades econdmicas legales.

La constitucion legal de la compafia debe cumplir con las condiciones que se
establece en la Ley de Compaidias, siendo la “Compania de Responsabilidad
Limitada una sociedad que se contrae entre dos 0 mas personas, que solamente
responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales y hacen el comercio una razén social o denominacién objetiva”. (Ley

de Compaiiias, 2016)

¢ ElI minimo de socios para constituirse es de 2 y un maximo de 15.
e Por las obligaciones sociales los socios responden hasta por el monto
individual de sus aportes.
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El minimo de capital social para constituirla actualmente es de $400,00
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América.

El capital estara dividido en participaciones de un ddlar, o multiplos de
dolar.

Al constituirse la compania, el capital estara integramente suscrito y
pagado por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participacion.
(Apertura de cuenta de integracion de capital como minimo USD 200,00).
El capital no podra estar representado por titulos negociables, a cada socio
se entrega un certificado de aportacion, en el que constara necesariamente
su caracter de no negociable.

La transferencia de las participaciones requiere el consentimiento unanime
del capital social y que la sesion se haga por escritura publica;

Cada participacion (pagada en su totalidad o no) dara al socio derecho a
un voto;

Las participaciones no son susceptibles de embargo;

La escritura publica de formacion sera aprobada por la Superintendencia
de Compainiias.

Estan sujetas a la vigilancia y control de la Superintendencia de

Compainiias. La vigilancia y control puede ser total o parcial.

SUSCRIPCION E INTEGRACION DEL CAPITAL

Para constituir una empresa el capital es un factor relevante que permite el

desarrollo de la organizacién. Para lo cual se establece que el capital de trabajo
de AGROCAM es de $30.000,00 (Treinta mil dolares) con un aporte individual de

$10.000,00 por cada socio. En la tabla 39 se desglosa lo mencionado.

Tabla 39. Aporte de socios

APORTE DE
SOCIOS MONTO PORCENTAJE
Socio 1 $ 10.000,00 18,18%
Socio 2 $ 10.000,00 18,18%
Socio 3 $ 10.000,00 18,18%
Total $ 30.000,00 54,53%
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La aportacion de capital representa el 54,53% del capital total necesario para el

funcionamiento de la empresa.

2.5. ESTUDIO FINANCIERO

2.5.1. INTRODUCCION

Segun el autor Maria Luisa Martinez en su libro guia para la presentacion de
proyectos establece que el estudio financiero comprende la proyeccion de
ingresos y gastos, la determinacion de la inversion y las formas de financiamiento

que proveen para todo el periodo de su ejecucion y operacién. (Martinez, 2006)

2.5.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

En este andlisis se plantea los recursos econdmicos necesarios para el
funcionamiento de la empresa, flujos y balances proyectados, aspectos
macroeconémicos, politica fiscal, entre otros. La empresa, por el momento de
inversion solo se orienta al mercado nacional, sin embargo se tiene como vision
exportar nuestro producto una vez reconocida en el mercado ecuatoriano e incluir

la prestacion del servicio de captura de imagenes multiespectrales.

2.5.3. ASPECTOS MACROECONOMICOS

De acuerdo a estadisticas obtenidas del Banco Central del Ecuador, en los
ultimos afos entre los sectores que mas crecimiento ha tenido el pais es el
agricola y la manufactura, teniendo en el sector agricola desde el 2008 al 2013 un
incremento del 9%, lo que explica que paso de US$10.285,00 millones de dolares
a US$ 15.717,00.

A su vez, el sector agricola representa el 16% del Producto Interno Bruto (PIB) del
pais, identificando los sectores primarios con mayor potencial agricola e industrial,
de los cuales se puede generar alrededor de US$7000 para el PIB, mas de

US$5000 millones para exportaciones. De la misma forma se estima que el sector
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agricola hasta el afo 2025 generara 244 mil empleados y obtener ingresos de
mas de US$ 6000 millones, los mismos que aportaran al desarrollo del pais.

(Banco Central del Ecuador)

Como consecuencia del incremento del sector agricola, se tiene un aumento en la
importacion de productos tecnoldgicos que ayudan a mejorar la produccion y
obtener productos primarios de calidad, generando mayor participacion en
exportaciones y generando un aumento en los ingresos. Para ello, se requiere
que en el pais, surja emprendimientos tecnoldgicos, con el fin de disminuir
importaciones y fomentar el cambio de la matriz productiva y la tecnificacién de

las actividades agricolas.

Actualmente, el gobierno Rafael Correa se encuentra apoyando al emprendedor
ecuatoriano brindando programas de capacitaciéon que se encuentran a cargo de
entidades publicas como la Capeipi, ConQuito, MAGAP, entre otros. Asi mismo,
en algunas universidades existen incubadoras que buscan generar
emprendimientos asesorando en temas administrativos, legales, etc., que facilitan

la creacion de empresas productoras, agricolas o de prestacion de servicios.

Por otra parte, se realiza un analisis de la composicién del PIB de la economia
ecuatoriana, en la cual se evidencia cambios en esta estructura en la ultima
década. En el afio 2004 el sector de mayor peso era el de petrdleo y minas, con
13,2%, en el 2014, la situacion cambio, de tal manera que la manufactura (sin
tomar en cuenta el petréleo) tiene el mayor peso en el PIB con 11,9%. Esto
demuestra la importancia que tiene el sector en la economia ecuatoriana y de qué
manera es un elemento fundamental en el desarrollo productivo del pais. (Banco
Central del Ecuador) En la figura 31 y 32 se evidencia que del 11,9% del sector
manufacturero apenas el 0.3% corresponde a la fabricacion de maquinaria y

equipo.
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Figura 31. Participacion de actividades manufactureras en el PIB
(INEC)
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Figura 32. Composicion del sector manufacturero
(INEC)

Del sector manufacturero, tenemos la produccion total y su valor agregado a

precios del productor, que se detalla en la siguiente tabla 40.



Tabla 40. Produccion total de actividades manufactureras

Actividad Econémica Produccién Total Valor Agregado a
precios productor
Manufactura

Fabricacion de equipo 427.355.220 95.183.573
electronico
Fabricacion de Maquinaria y 76.180.965 22.746.034
equipo NCP
Fabricacion de otros tipos de 52.805.589 24.217.057
equipos.
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Al analizar la variable valor agregado se observa que el sector manufacturero en

lo que respecta la fabricacibn de maquinaria y equipo, equipos electrénicos y

otros tipos de equipo aportan con un 1,85% a la economia nacional. (INEC)

Como se indicd anteriormente en Ecuador debido al crecimiento del sector

agricola, se dio un incremento en las importaciones de bienes de capital,

registrando en el aino 2012 un crecimiento del 29,61% respecto a mayo 2011,

equivalente a 138435 miles de ddlares. En la figura 33 se detalla un resumen de

las importaciones por industrias.

2%

M Agricolas

Industriales

Equipos de transporte

Figura 33. Importaciones por industrias

(INEC)
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Cabe mencionar que dentro de los bienes de capital para la agricultura donde
hubo mayor crecimiento fue en otros equipos para la agricultura con un 265.52%.
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2012)

2.5.4. ESTRUCTURA DEL SECTOR

A continuacién en los siguientes puntos se realiza un breve analisis de la

estructura del sector manufacturero en el Ecuador.

2.54.1. Sector manufacturero en el Ecuador

El sector manufacturero es fundamental dentro de la economia del pais, pues
genera importantes encadenamientos productivos, ademas de que también es
fuente de empleo, pero sobre todo su nivel de desarrollo es un indicador de
sofisticacion de la economia en general. Al tratar el término industria, se hace
referencia al proceso mediante el cual se transforma una materia prima en un
producto para uso final o que servira de insumo a otros procesos productivos. En
contraste, datos actuales expuestas en el Censo Nacional Econémico de 2012 se
observa que, cerca de 92 de cada 100 nuevos negocios se tienden a concentrar
en dos macro sectores: comercio 53% y servicios 39%, quedando en alrededor
del 8% para iniciativas emprendedores ubicadas como actividades
manufactureras. A pesar de ello, en materia de acceso al crédito existe un
incremento del financiamiento otorgado por la banca publica al sector productivo
manufacturero, alcanzando una cifra de 1962 millones de dodlares hasta

septiembre del 2012. (Economia)

Actualmente existe apoyo por parte de entidades como Pro Ecuador, Ministerio de
Turismo, Fedexpor, Buen Trip Hub, con la operacion de Auconsis S.A., Fundacion
CRISFE en la preparacion financiera, y con el respaldo de los miembros de la
Alianza para el Emprendimiento e Innovacion, que buscan promover el desarrollo
productivo del pais a través de la internacionalizaciéon de empresas como una via
para generar oportunidades para la industria manufacturera y de esta manera

incrementar la participaciéon del sector en la economia nacional.
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Del mismo modo, el sector manufacturero al ser una fuente de generacién de
empleo presenta la tabla 41, en el que se muestra la variacion de empleo en el

sector manufacturero en el afo 2015, de acuerdo a cifras del Banco Central del

Ecuador.
Tabla 41. Variacion de empleo por industria

Rama de actividad mar-14 | jun-14 sep-14 dic-14 mar-15
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura y
pesca 25,98%| 24,82%| 25,88%| 24,45%| 28,05%
Comercio 18,04%| 19,09%| 18,63%| 18,89%| 17,46%
Manufactura (incluida refinacion de
petréleo) 10,53%| 10,52%| 10,85%| 11,34%| 11,20%
Construccion 7,77% 7,64% 7,40% 7,43% 7,08%
Ensefianza y Servicios sociales y de salud 7,58% 7.41% 7,44% 6,82% 6,82%
Transporte 5,18% 5,61% 5,38% 5,89% 6,04%
Alojamiento y servicios de comida 5,20% 5,36% 5,78% 5,46% 5,72%
Actividades profesionales, técnicas y
administrativas 4,80% 4,76% 4.44% 4.27% 4.31%
Administracion publica, defensa; planes de
seguridad social obligatoria 4,16% 4,31% 4,16% 4,38% 3,92%
Otros servicios 4.04% 3,82% 3,79% 3,84% 3,60%
Servicio domestico 3,26% 2,84% 2,62% 3,28% 2,68%
Actividades de servicios financieros 0,99% 0,95% 0,95% 0,99% 0,94%
Correo y Comunicacion 0,96% 1,33% 1,23% 1,15% 0,91%
Petroleo y minas 0,79% 0,69% 0,65% 0,78% 0,73%
Suministro de electricidad y agua 0,72% 0,85% 0,80% 1,03% 0,54%
total 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%

(INEC)

Evidenciando de esta manera que el sector manufacturero ha tenido una variacion

de marzo 2014 a marzo 2015 aumentando en un 0,67 porcentualmente. (INEC)

2.5.5. SALARIOS Y PRECIOS

2.5.5.1. Salarios

Para la determinacion de sueldos y salarios de los trabajadores que laboran en la
planta, principalmente se realiz6 un analisis para ver el comportamiento del
salario basico unificado en el Ecuador, esto ayudara a determinar sueldos y
salarios del personal administrativo y produccion. En la tabla 42 se muestra la

variacién correspondiente.



Tabla 42. Sueldos y salarios historicos

2012| 10,60% 292
2013 8,81% 318 -1,79%
2014 6,33% 340 -2,48%
2015 4,11% 354 -2,22%
2016 3,38% 366 -0,73%
Promedio -1,81%
(INEC)
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De acuerdo a los calculos obtenidos se determiné que el 1,81% va a ser el

porcentaje promedio de alza de sueldos para posteriores afios una vez

determinado. Con la informacién anterior se construyo la siguiente tabla 43 y 44

con los sueldos y salarios que se percibiran en el afio 2017 hasta el afio 2021.

Tabla 43. Sueldos y salarios personal técnico

PERSONAL NUMERO DE ;::;3/3_ SUELDO | SUELDO | SUELDO | SUELDO SUELDO
OPERARIOS | ", 1" | ANUAL 2016 | ANUAL 2017 | ANUAL 2018 | ANUAL 2019 | ANUAL 2020
Electronico 2 $  80000|$ 19200,00|$ 1954752|$ 1990133 |$ 2026154 |$ 2062828
Técnico 1 $ 60000 720000]$ 733032|% 746300]$ 759808|$  7.73560
Tecnico de 1 $ 45000|$ 540000 |$ 549774|$ 5507.25|% 569856 |$ 580170
mantenimiento y bodega
Total 5 $ 1.850,00 | § 31.800,00 | $ 32.37558 | § 32.061,58 | $ 33.558,18 | $  34.165,50
Tabla 44. Sueldos y salarios administrativos
TOTAL
; TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL | TOTAL ANUAL
EEREONS WL Mig:’:" ANUAL 2016 | ANUAL 2017 | ANUAL 2018 | ANUAL 2019 2020
Gerente 1 $ 900,00 | $10.80000 | $10.99548 | $11.19450 | $11.397,12 | $11.603,41
Recepcionista 1 S 366,00 $439200 | $447150 | $455243 | $463483 | $4718.72
Asistente contable 1 $  50000] $6.00000 | $6.10860 | $6219,17 | $6.331,73 | $6.446,34
Personal de limpieza 1 $ 366,00 $4.39200 | $447150 | $4.55243 | $4.63483 | $4.718.72
Vendedor 2 $  366,00| $8.78400 | $894299 | $9.104,86 | $9.26966 | $9.43744
Total 3 $ 2.498,00 | $34.368,00 | $34990,06 | $35.623,38 | $36.268,16 | §36.924,62

Los servicios de un contador seran contratados ocasionalmente de acuerdo a las

necesidades de la empresa.
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2.5.5.2. Precios

Como se analiz6 en el estudio de mercado, el precio promedio de venta del
sistema electronico de medicion de vegetacion de la agricultura y medio ambiente
basado en el valor agregado del producto es de $203,79 en caso de que el cliente

requiera adquirir el sistema para uso manual.

Mientras que el precio promedio de venta del sistema electrénico de medicién de

vegetacion orientado para uso aéreo en base al valor agregado es de $ 2.104,98.

2.5.6. ANALISIS PREVIO
2.5.6.1. Moneda extranjera

Actualmente el délar se ha fortalecido y revalorizado. La relacion EURO/DOLAR
por el momento es de 1,10 ddlares por cada euro, un decrecimiento alto respecto
de las cifras altas que manejaba el euro de 1, 10 para arriba desde mediados del
2014 hacia atras. (Investing, 2015) En la tabla 45 el detalle de la relaciéon euro

ddlar y su variacion en la figura 34.

Tabla 45. Estimacion euro vs dolar

Estimaciones Bankinter 2010r 2011r  2013r 2013r 2014 2016e 2017e
7.~ Divisas

[Eumddlar 1337 1296 1,319 137 1,209 1091 100110 1000110
Euroyen 1085 99,66 114.5 1447 144 B 1334 140145 145150
Dolaryen 812 163 468 1053 119,8 1222 127145 132150
Eurnlibra 0,857 0833 0,812 0,830 0,776 0,727 0,68 0,70
Eurosuiza 1250 1217 1,210 1227 1203 10805 10010 1100115

(Bankinter, 2015)
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Figura 34. Euro vs dolar
(Bankinter, 2015)

Como se evidencia en la figura 34, el 22 de febrero de 2016, el euro llego a tener

una relacion de 1,1041 ddélares por cada Euro.

Este fortalecimiento del ddélar ha dado lugar a la devaluacion de monedas
latinoamericanas cédmo lo es el peso colombiano de 1900 a 2503 pesos por ddlar,
o el peso argentino de 6 a 8 pesos por dolar. (ECUAVISA, 2014) La industria
colombiana esperaba la devaluaciéon de su moneda (4,5%), lo que le permitira que
sus empresas sean mas competitivas y con un mayor consumo interno. (ANIF)
Estos indicadores permitirdn crecer a la industria colombiana un 3,6% en

respuesta al decrecimiento de 2% que venia desde el 2013. (EL PAIS, 2015)

En cuanto al Ecuador que no puede devaluar su moneda debido a su economia
dolarizada los efectos se miden en las exportaciones e importaciones, las
exportaciones se encarecen y las importaciones bajan sus costos. (ECUAVISA,
2014)

Esto nos afecta como negocio directamente, pues nuestra empresa requiere de
importacion de articulos tecnolégicos por lo cual el costo del producto debe
incrementarse. Sin embargo, en cierta parte compensa la politica estatal de

impuesto a la salida de divisas.
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2.5.6.2. Politica Fiscal

El gobierno ecuatoriano, con su nueva politica de cambio de la matriz productiva
apoya a las empresas de base tecnologica que tienen como finalidad la
fabricacion de un producto con valor agregado para satisfacer necesidades y/o
solucionar problemas. A través de esta politica, se desea lograr que el Ecuador
deje de ser un pais importador y se convierta en un pais netamente exportador,
ante lo cual se da la iniciativa de fomentar el emprendimiento de empresas
tecnologias que oferten materia prima para que no haya necesidad de importarla,
ya que histoéricamente el pais siempre ha dependido de las importaciones de
materia prima, y también de la exportacion de productos primarios, los mismos
que internacionalmente son procesados y regresan al pais como un producto

terminado.

El presidente Rafael Correa, impulsé desde el inicio de su gestion un proceso de
cambio del patron de especializacion productiva de la economia que le permita al
Ecuador generar mayor valor agregado a su produccion en el marco de la

construccion de una sociedad del conocimiento.

Transformar la matriz productiva es uno de los retos mas ambiciosos del pais, el
que permitird al Ecuador superar el actual modelo de generacion de riquezas:
concentrador, excluyente y basado en recursos naturales, por un modelo
democratico, incluyente y fundamentado en el conocimiento y las capacidades de

los ciudadanos. (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo)

Dentro de este contexto, como se mencion6 anteriormente, existen entidades
encargadas de apoyar a emprendedores del pais fomentando el cambio de la
matriz productiva. En Ecuador la historia del emprendimiento es mucho mas
joven, pues el campo de apoyo al desarrollo emprendedor inicio desde el 2003
hasta la actualidad. La figura 35 resume la linea de tiempo que muestra los pasos
mas relevantes dados en el pais desde el 2003 al 2011 en cuanto al apoyo al

emprendedor. (Cimientos de emprendimiento Ecuador, 2011)
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* Cierran Emprender e Incoval por
folta de compromise de bos sodios.

Figura 35. Historia del emprendimiento Ecuador
(Cimientos de emprendimiento Ecuador, 2011)

Legislacién:

e lLey de desarrollo de la cultura del emprendimiento, la creacion y
fortalecimiento de empresas sociales en el Ecuador como mecanismo de
generacion de empleo y crecimiento econémico.

e Politica industrial del Ecuador.

o Politica Nacional de ciencia, tecnologia e innovacion.

¢ Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del

Medio Ambiente de Trabajo.

2.5.6.3. Impuesto a la salida de divisas

El hecho generador de este impuesto lo constituye la transferencia, envio o
traslado de divisas que se efectuen al exterior, sea en efectivo o a través del giro
de cheques, transferencias, retiros o pagos de cualquier naturaleza. (Servicio de
Rentas Internas, 2015) La tarifa del Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) es del
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5%. Esta es una medida del gobierno frente a una economia dolarizada, donde no
se puede devaluar la moneda y también donde la balanza comercial se inclina

hacia las importaciones.

El ISD debe ser pagado por todas las personas naturales, sucesiones indivisas, y
sociedades privadas, nacionales y extranjeras., segun lo dispuesto en el

ordenamiento juridico vigente. (Servicio de Rentas Internas, 2015)

Un agravante al desarrollo del sector manufacturero es el IDS ya que aumento el
valor de los productos elaborados en el Ecuador, tanto en el mercado local como
en el extranjero, porque el incremento no sélo afecta a las compras de productos
terminados en el exterior, sino también a los insumos utilizados en la produccion

nacional (América Economia, 2011).

2.5.6.4. Disponibilidad de deuda

Al revisar las fuentes de financiamiento gran parte del monto asignado a este
subsector fue a través de las instituciones privadas, cuya participacion fue del
89,85%, seguido por otras fuentes de financiamiento sin garantia con el 8,32% vy

en ultima instancia esta el gobierno con el 1,83% como muestra la figura 36.

Fuente de financiamiento

gobierno '
fuentes de financiamiento sin -

garantia

instituciones privadas

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 50,00% 100,00%

B porcentaje

Figura 36. Fuentes de financiamiento
(INEC)
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Ante la figura 36 el financiamiento mayormente se lo realiza en instituciones

financieras, de las cuales hemos seleccionado la CFN por tener la tasa mas baja.

Las condiciones de préstamo se encuentran descritas en la tabla 46.

e M’ONTO BT TG TIP'O DE TASA DE
MINIMO CREDITO INTERES
Crédito dirigido
Fomento $ 500 $ 300.000 a PYMES, y 10% anual
Empresas.
Para
financiamiento
Pacifico $ 3.000 $ 1.000.000 de activos fijos | 10,21% anual
y capital de
trabajo
A todo tipo de
personeria,
El 70% para para
CFN $ 100.000 proyectos financiamiento | 9,91% anual
nuevos de activos fijos
y capital de
trabajo
Tabla 46. Comparacion IFIS para financiamiento
(Banco Central del Ecuador)
2.5.6.5. Factores estacionales ciclicos

Los factores estacionales ciclicos corresponden a los movimientos en una serie

de tiempo, que ocurren afo tras ano en los mismos meses o periodos del afo y

relativamente con la misma intensidad. La produccién en este modelo depende

del comportamiento ciclico.
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Para el presente proyecto, los ciclos estacionales no influyen en la produccion del
sistema, por tal motivo la elaboracién y su comercializacion podra ser de forma

constante.

2.5.6.6. Capacidad de la empresa

Al hablar de capacidad de la empresa, hacemos referencia el numero de unidades
minimas, promedio y maximas del producto que la empresa puede producir. La
capacidad de la empresa esta en funcion de la mano de obra con la que

contamos y la maquinaria disponible.

A continuacién la capacidad mensual y anual de la empresa se muestra en la
tabla 47.
Tabla 47. Capacidad de la empresa

CAPACIDAD |UNIDAD/DIA|UNIDAD/MES |UNIDAD/ANO

Minima de

. 1,2 36 432
produccién
Promedio 1,7 51 612
Maxima de

., 2,2 66 792
produccién

Las capacidades son consideradas con numeros decimales a razén de que

muestra el porcentaje de avance de la siguiente unidad en produccion.

2.5.6.7. Aporte de socios

Como ya se habia indicado en el punto 2.4.9 Suscripcion e integracién de capital
el aporte de cada uno de los socios sera solamente en efectivo y con su

respectivo valor de $10.000,00 por cada socio.

El aporte total de los socios representa el 54,53% del capital total, ya que el

45,47% sera financiada por medio de una instituciéon financiera, para lo cual se
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requerira de los servicios de la CFN ya que dicha institucién proporciona las

condiciones necesarias para adquirir el financiamiento.

2.5.6.8. Politicas de utilidades

En el caso de existir utilidades en el periodo en curso estas seran repartidas de la

siguiente forma:

e El 40% sera repartido en partes iguales a los accionistas. En este caso,
son 3 accionistas y recibiran el 13,33% del 40% de las utilidades.
e Mientras que el 60% de las utilidades seran destinadas para el

funcionamiento de la empresa.

2.5.6.9. Participacion actual

Es necesario recalcar que nuestra industria no cuenta con competidores
nacionales que nos permita disponer de informacién relacionada a la misma, por
tal motivo para establecer una cuota de mercado adecuada fue necesario
delimitar el mercado, en el que se estable ciertos patrones de nuestros clientes ya
que es un nuevo emprendimiento. Basandonos en el paper Métodos de calculo

del tamafio de mercado. De esta manera tenemos los siguientes puntos:

e Segmento de mercado: Como ya se hizo enfoque en el estudio de mercado,
nuestro segmento son las Unidades de Produccion Agropecuaria de la
provincia de Pichincha.

A continuacién la tabla 48 presenta un detalle de la segmentacion de mercado.

Tabla 48. Segmentacion de mercado

Union de Productores Agricolas (UPA) Pichincha. 64025

UPAs dedicadas a la agricultura en la Provincia de | 36276
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Pichincha.
56,65% del Total de UPAs Pichincha.

UPAS con instrucciéon: Secundaria y Superior. 8331

(INEC)

Para el calculo del segmento de mercado se identificé a las UPAS con instruccion
secundaria y superior, en este caso existe mayor probabilidad de acogida en este
sector, pues al tener instruccion secundaria y superior los agricultores tendran
menor dificultad en cuanto al manejo del sistema informatico y técnico lo cual
constituye una ventaja para el nuevo emprendimiento, resultando facil brindar

asesoria del uso de la maquinaria y el procesamiento de imagen.

Ante lo mencionado, la cuota de mercado de la empresa nueva es la misma que

se calcula a través de la ecuacion 2.

Ecuacion 2. Formula cuota de mercado

8331

62025 * 100

Cuota de mercado =

Fuente: los autores

Cuota de mercado = 13,01%

Al no contar con competidores en el mercado nacional, se calcul6é la cuota de
mercado tomando informacion del numero total de UPAs que estan en
condiciones de adquirir el producto. Al respecto tenemos que la cuota de mercado
actual es de 13,01%, sin embargo al basarnos en la realidad, estimamos que de
los 8331 UPAs agricolas solo el 5% adquieran el producto, y en futuro aumentar

la cuota con un 0,05% anual, llegando en tres afos a abarcar hasta un 6%.
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2.5.7. FORMULACION DE BASES

2.5.7.1. Ventas

Para determinar las ventas, se calcula el niumero de unidades que se van a
vender en el 2017, y multiplicar por el precio a ofertarse el cual es USD $203,79
en el caso de vender solo la camara multiespectral. Asi mismos se estimé las
ventas con un precio referencial de USD$2.104,98 para el sistema destinado para
uso aéreo. En estos dos casos de acuerdo al 2.5.6.9 cuota de mercado se
asumié que es del 5%.

En el primer caso, con un precio referencial de $203,79 el prondstico de ventas es
como se muestra en la tabla 49:

Tabla 49. Ventas estimadas

NUMERO - CUOTADE| VENTAEN

DE ANOS ANO UNIDADES MERCADO| DOLARES
Afio 1 2017 216 $ 44.019,71
Ao 2 2018 227 5% $ 46.220,70
Ao 3 2019 239 5,50% $ 48.762,84
Ao 4 2020 254 6% $ 51.688,61
Ario 5 2021 270 6,50% $ 55.048,37

En el segundo caso de ofertar el sistema para posterior uso aéreo con un precio
de $2.104,98 la estimacién de ventas es la siguiente como muestra la tabla 50.

Tabla 50. Ventas estimadas para sistema aéreo

NUMERO _ CUOTADE| VENTAEN

DE ANOS e clallorols MERCADO| DOLARES
Afio 1 2017 216 $ 454.675,24
Afio 2 2018 227 5% $ 477.409,00
Afio 3 2019 239 550% | $ 503.666,49
Afio 4 2020 254 6% $ 533.886,48
Afio 5 2021 270 6,50% | $568.589,11
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Para las proyecciones de la tabla 49 y 50 se consideré la cantidad de produccion
mensual de 36 unidades, considerando las observaciones mencionadas en el
punto 2.3.3.4 Requerimiento de materia prima indicando que el 50% de los

productores requeriran del sistema aéreo y la otra parte del sistema manual.
2.5.7.2. Costos de produccion

Para el céalculo de los costos de produccién se toma en cuenta los costos del
personal técnico que se hizo menciéon en el punto 2.5.5.1. Salarios tabla 43.
Ademas se realiza la proyeccion de materiales necesarios para el sistema de uso

aéreo las mismas que se desglosan en la tabla 51.

Tabla 51. Estimacion de materiales para la fabricacion del producto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIALES 2017 2018 2019 2020 2021
Céamara Point & Shot A2200 $64.800,00 | $ 68.040,00($ 71.78220($ 76.089,13|$ 81.034,93
Filtro de gel rosco 2007 $ 56,16 | $ 5897 1% 6221 19$ 65,94 | $ 70,23
Gimballed $ 79.48800|% 8346240(% 88.05283|$ 93.336,00 (% 99.402,84
Unidad Incercial IMU $ 864000(% 907200|$ 957096 |$ 1014522 |$ 10.804,66
Comunicacion de video $ 4320000|$ 45360,00(% 47.85480|% 50.726,09|$ 54.023,28
Comunicacion de datos $ 31.75200|$ 3333960|% 3517328|$ 3728367 (% 39.707,11
Cajas de empaque $ 9720 | $ 102,06 | $ 107,67 | $ 114,13 | $ 121,55
Drone $ 120168,00|9% 135.62640|% 143.08585|% 151.671,00|$ 161.529,62
Desarrollo procesador deimagen | $  21.600,00 | $§ 22.680,00|$ 2392740 |$ 2536304 |$ 27.011,64
Otros gastos $ 60,00 | $ 62,26 | $ 64,61 (% 67,05 | $ 69,57
TOTAL $378.861,36 | $ 352.279,37 | $419.681,82 | $444.861,28| $473.77544
2.5.7.3. Gastos Administrativos y ventas

Para los gastos administrativos ademas de considerar los gastos en el personal
del area de administracion detallados en el punto 2.5.5.1. Salarios tabla 44, se
proyecta valores con relacion a los costos que incurrirdan por concepto de servicios
basicos los mismos que son indispensables para el correcto funcionamiento de la

empresa. A continuacion en la tabla 52 se desglosa los valores mencionados.
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Tabla 52. Estacion de servicios basicos

DESCRIPCION ~ MESES !0 VALORARO 1 VALOR ARO 2 VALOR AO 3 VALOR ANO 4 VALOR ARO 5
Agua 128 1800[S 21600]$ 224,14 [$ 23250 24136|$ 26046

$ $
Energia Eléctrica 12|$ 2500|% 300,00($% 31131|§ 32305|% 33523 |§ 347,86
Teléfono 12|$ 19,00 )% 22800 (% 23660 |$ 24552 |§ 25477 |§ 264,38
Internet 12|$ 2800 |$ 33600|$ 34867 |$ 36181|F 37545|% 389,61
$ $
$ $

Gasto arriendo log 12| § 800,00 9.600,00 9.961,92 | § 10.337,48 | § 10.727,21 | § 11.131,62
TOTAL $ 890,00 | $ 10.680,00 | § 11.082,64 | § 11.500,45 | § 11.934,02 | § 12.383,93

Asi mismo en la tabla 53 se muestra un detalle de la proyeccién de suministros de

oficina necesarios para las operaciones de la empresa.

Tabla 53. Proyeccion suministros de oficina

DESCRIPCION | MESES M\éﬁl.S%I:L VALOR ANO 1{VALOR ANO 2|VALOR ANO 3|VALOR ANO 4(VALOR ANO 5
2017 2018 2019 2020 2021

Papeleria y otros

enseres. 12|$  30,00|$ 360,00 | $ 37357 | $ 387,66 | $ 402,27 | $ 417,44

Suministros para

impresora. 12|$ 5500|$ 660,00 | $ 684,88 | $ 710,70 | $ 73750 | $ 765,30

Botellones de agua 12 $ 8,00($ 96,00 | $ 99,62 | $ 103,37 | $ 107,27 | $ 111,32
TOTAL $ 1116,00($ 115807 |$ 1.201,73|$ 1.247,04|$ 1.294,05

Para las proyecciones obtenidas en las tablas 52 y 53 se utilizd una tasa
promedio de 3,77% de acuerdo a la inflaciébn para proceder con el calculo del
incremento de costos unitarios de los insumos necesarios. El valor promedio de
inflacién, se calculé de acuerdo a la inflacion historica obtenida del afio 2010,
2011, 2012, 2013, 2014 y 2015 valores que fueron tomados del Banco Central del

Ecuador. (Banco Central del Ecuador)

De igual forma se estima los rubros relacionados a la publicidad y propaganda
necesaria para la venta y promocion del producto. En la tabla 54 se evidencia los

costos mencionados.
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VALOR VALOR ANO 1 VALOR ANO 2 VALOR ANO 3 VALOR ANO 4 VALOR ANO 5

PIEERIF.ON MENSUAL 2017 2018 2019 2020 2021
Hojas volantes 12| $ 10,00 $ 120,00 | $ 12452 | $ 120,22 | § 134,09 | $ 139,15
Cufias radiales
cantonales 12|$ 8500($ 1.02000($% 1.05845|% 1.09836|$ 1.13977|$% 1.182,73
Publicidad en revistas
agricolas 12|$ 1500 $% 180,00 | $ 186,79 | $ 193,83 | $ 201,14 | $ 208,72

TOTAL $ 132000($ 1369,76|% 142140($ 147499|$ 1.530,60

Por otro lado, cabe mencionar lo importante que es para el personal de la

empresa participar en programas de capacitacion, ya que gracias a ello se puede

conseguir mayor desarrollo cientifico que permita desarrollar sus habilidades y

destrezas y que permitira conseguir un mejoramiento continuo del producto a

ofertarse en el mercado nacional. Por ello se proyecta cursos de capacitacion

para el personal técnico y administrativo. En la tabla 55 muestra su detalle.

Tabla 55. Proyeccion cursos de capacitacion

2 VECES/| VALOR |VALOR ANO 1|VALOR ANO 2|VALOR ANO 3|VALOR ANO 4|VALOR ANO 5
DESCRIPCION
ANUAL | UNITARIO
2017 2018 2019 2020 2021
Capacitacion
personal Técnico 2|$ 180,00 (% 720,00 | $ 74714 | $ 77531 $ 804,54 | $ 834,87
Capacitacién
personal 2|$ 120,00|$ 240,00 | § 249,05 | $ 25844 | $ 268,18 | § 278,29
TOTAL $ 960,00 | $ 996,19 |$ 1.033,75|$% 1.07272|$ 1.113,16
2.5.74. Gastos Financieros

Los gastos financieros para la empresa son los intereses generados por la deuda

obtenida en la CFN, con un interés anual del 9,91%. El monto del crédito es de

$25.017,42 correspondiente al 45,47% del total de la inversion. El plazo del

préstamo sera para 5 afios con una periodicidad de pago mensual.

A continuacién en la tabla 56 se presenta el resumen de las condiciones del

crédito que se conseguira de la institucion financiera CFN.




Tabla 56. Condicion del crédito

MONTO DE CREDITO | $

(25.017,42)

Tasa efectiva

9,91%|anual

Tasa de interés

0,83%|mensual
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Para efectos del crédito, la tabla de amortizacion completa se encuentra adjunta

en el Anexo F, y en la tabla 57 se presenta un resumen del pago de interés que

constituyen gastos financieros para la empresa.

Tabla 57. Financiamiento del crédito CFN

ANO INTERES CAPITAL
1% 230957 | $ 4.088,70
2|$ 1.88591|5% 4.480,33
3| 141804 |9 4.948,20
4 % 901,41 | $ 5.464,83
5§ 330,88 | $ 6.035,36
TOTAL $ 684581 % 25.017,42

2.5.7.5. Distribucion de Utilidades

Previo a la distribucion de utilidades se calcula las reservas legal y estatutaria,

cuyo desglose se encuentra en el estado de resultados que se encuentra en el

Anexo G.

A partir de su calculo se obtiene el 60% destinado a la reinversion en la planta y el

40% restante sera para el dividendo de los accionistas. A continuacion la tabla 58

muestra el detalle de la distribuciéon de utilidades.

Tabla 58. Distribucion de utilidades

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Utilidad antes de dividendos $ 175068 |$ 19.61045|$ 2263807 |$ 26.873,95|$ 31.115,74
60% Inversion planta $  1.05041($ 1176627 |$ 1358284|$ 16.124,37|$  18.669,44
40% Dividendos accionistas $ 700,27 | $ 784418 | $ 9.05523 (% 10.74958 | §  12.446,29
Accionista 1 $ 23342 | % 261473 | $ 3.01841|$ 358319 $ 4.148,76
Accionista 2 $ 23342 $ 261473 | $ 3.01841|$ 3.583,19 | $ 4.148,76
Accionista 3 $ 23342 % 261473 | $ 3.01841($ 358319 $ 4.148,76
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Una vez calculada las utilidades, el 60% se invertira para el crecimiento y

desarrollo de la empresa. En la tabla 59 se obtiene un resumen de lo mencionado.

Tabla 59. Estimacion de capital

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Utilidad antes de dividendos $ 1.750,68 | $ 19.610,45 | $ 22.638,07 | $ 26.873,95 | $ 31.115,74
60% Inversion planta $ 1.050,41 | $ 11.766,27 | $ 13.582,84 | $ 16.124,37 | $ 18.669,44
40% Dividendos accionistas $ 700,27 | $ 784418 | $ 9.05523$ 1074958 | $  12.446,29

2.5.7.7. Reservas

La reserva legal obligatoriamente debe constituirse en la empresa segun la ley de

compafias, que establece que las utilidades liquidas que resultan en un ejercicio

econdémico se tomara un % no menor de un 10%, hasta que este alcance el 50%

del capital social.

Por otra parte, la reserva estatutaria se basa en los estatutos de la empresa, y de

igual manera de las utilidades liquidas se destina un % aprobado de acuerdo a los

socios.

Ante lo mencionado, los socios de la empresa establecen los porcentajes de las

reservas legal y estatutaria las mismas que son del 10% y 5% respectivamente, y

cuyo detalle se encuentra en la tabla 60.

Tabla 60. Reservas anuales

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Utilidad antes de reservas $ 205962 |$ 23.07112|$ 2663302|$ 3161642 |$  36.606,75
Reserva legal 10% $ 205,96 | $ 230711 $ 2.663,30 | $ 316164 | $ 3.660,67
Reserva estatutaria 5% $ 102,98 | $ 1.153,56 | $ 1.33165| $ 1.580,82 | $ 1.830,34
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2.5.8. FLUJOS DE INYECCION
2.5.8.1. Activos fijos e intangibles

En la tabla 61 se presenta la totalidad de activos fijos y de activos diferidos que se

necesitara para el proyecto:

Tabla 61. Activos fijos

ACTIVOS COSTO

Equipo de oficina $ 2.970,98
Maquinaria y equipo $ 175,00
Vehiculo $ 15.000,00
Software Matlab $ 4.270,00
TOTAL $ 22.415,98

2.5.8.2. Activos diferidos

Para Agrocam tenemos como activos diferidos los gastos de constitucion de la
empresa, a continuacion detallamos cada uno de los tramites que se requiere
para poder legalizar la organizacion y en la tabla 62 el costo que constituye los
gastos de constitucion.

e Tramite constitucidn compainiia

e Tramite permiso de funcionamiento
e Tramite certificacion INEN

e Patentar marca

e Estudios

e Capacitacion inicial personal
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Tabla 62. Gastos de constitucion

DETALLE COSTO
Tramite constitucion compania $ 580,00
Tramite permiso de funcionamien $ 480,00
Tramite certificacion INEN $ 720,00
Patentar marca $ 910,00
Estudios $ 550,00
Capacitacion inicial personal $ 300,00
TOTAL $ 3.540,00

2.5.8.3. Capital inicial de trabajo

El capital de trabajo se origina de recursos propios de la empresa los mismos que
sustentaran las actividades de operacion de AGROCAM durante el primer mes.
En la tabla 63 se resume el capital considerando los costos operacionales y

gastos administrativos.

Tabla 63. Capital de Trabajo

INVERSIONES cosTO Han L

PROPIOS

Equipo de oficina $ 297098 | $ 2.970,98
Maquinaria y equipo $ 175,00 | $ 175,00
Vehiculo $ 15.000,00
Software Matlab $ 4.270,00
COSTOS OPERACIONALES
Sueldos y beneficios $ 1.850,00 | $ 1.850,00
Imprevistos $ 1.650,00 | $ 1.650,00
Inventario materiales $ 18.99468 | $ 15.937,02
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y beneficios $ 2.932,00 | $ 2.932,00
Suministros de oficina $ 55,00 | $ 55,00
Servicios basicos $ 890,00 | $ 890,00
Gastos de constitucion $ 3.540,00 | $ 3.540,00
Gastos de publicidad y propaganda $ 2.689,76 | $ -
INVERSIONES TOTALES $ 5501742 (% 30.000,00
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2.5.9.1.

Amortizacion y depreciacion

111

En la tabla 64 se especifica los costos relacionados con las depreciaciones de los

activos fijos de la empresa. Y en la tabla 65 los rubros de la amortizacién de los

gastos de constitucién a 3 afos.

Tabla 64. Depreciacion de activos fijos

% .

RESUMEN ACTIVOS ANO VIDA 7 7 7 . 7 . VALOR
FIJOS DEPRECIABLES DEP:EENCIAC UTIL ANO O ANO' ANO2 ANO3 ANO 4 ANO'S RESIDUAL
Equipos de oficina 10% 10 $ 297098 |$ 297,10 |$ 29710|$ 297,10|$ 297,10 |$ 297,10 | $ 1.485,49
Maquinaria y equipo 10% 10[$ 17500 % 17501% 1750($ 1750 1750|8 1750($ 87,50
Vehiculo 20% 5 $15.000,00 | $ 3.000,00 | § 3.000,00 | $ 3.000,00 | $ 3.000,00 | $ 3.000,00 | $ -
TOTAL DEPRECIACION $1814598 | $ 3.314,60 | $ 3.314,60 | $ 3.314,60 | $ 3.314,60 | $ 3.314,60 | $ 1.572,99

Tabla 65. Amortizacion gastos de constitucion
RESUMEN ACTIVOS . . _ _
FIJOS DEPRECIABLES sy SO 2 o)
Gatos de constitucion $ 3.540,00 | $ 1.180,00 | $ 1.180,00 | $ 1.180,00

2.5.9.2. Ingresos

Los ingresos seran las ventas obtenidas del sistema de medicién de vegetacion.

Estos se especifican en la tabla 66.

Tabla 66. Ingresos

NUMERO -

DE ANOS ANOS INGRESOS
1 2017| $ 498.694,95
2 2018| $ 523.629,70
3 2019[ $ 552.429,33
4 2020| $ 585.575,09
5 2021| $ 623.637,47
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2.5.10. MEZCLA FINANCIERA

Esta compuesta por aportaciones de socios y de una deuda que sera adquirida de
la CFN, para de esta manera obtener la inversion requerida para la puesta en

marcha del proyecto. En la tabla 67 se muestra el monto total de dinero a invertir.

Tabla 67. Mezcla financiera

TIPO DE FINANCIAMIENTO MONTO |PORCENTAJE
Financiamiento propio
(Aportacion de socios) $ 30.000,00 54,53%
Financiamiento por medio de
instituciones financieras $ 25.017,42 45,47%
TOTAL INVERSION $ 55.017,42 100,00%

En la mezcla financiera se tiene las aportaciones de los socios que corresponde el
54,53% cuyo valor es de $30.000,00. En cuanto al valor que corresponde al
financiamiento es del 45,57% del total del capital. Valor que como se menciono
anteriormente se obtendra de un préstamo de la CFN bajo las condiciones mas
convenientes. La tabla 68 indica un breve detalle de las condiciones de préstamo
que establece la CFN.

Tabla 68. Condiciones de préstamo

DETALLE VALOR CONDICION
Monto de crédito | $ 25.017,42
Tasa efectiva 9,91%|anual
Tasa de interés 0,83%|mensual
Plazo 5lanos
Periodo 12[meses
Cuota 60|meses

2.5.11. ESTADO DE RESULTADOS

En el Anexo G se refleja el estado de resultados proyectado a 5 afios para la
empresa AGROCAM. La proyeccion fue realizada tomando en cuenta los ingresos
por ventas de nuestros productos, los costos de produccion y gastos
administrativos y ventas, asi como también las amortizaciones y depreciaciones

correspondientes anuales. Ademas la participacion a los empleados que de
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acuerdo la ley es el 15%, e incluye el impuesto a la renta y las reservas legal y

estatutaria.

2.5.12. ANALISIS DEL CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo al constituir las actividades operativas de la empresa, se
encuentra integrado por Activos y Pasivos de la organizacién. Para ello describe

en la figura 37 los componentes del capital de trabajo neto.

Figura 37. Componentes del capital de trabajo

| Cormgonantes de capital de trabajo neto

Activo comiente |_ Pasive cormente |

/| N\ 4NN

| Disponibles | | Euslencias | Cuentas y Efeclos por ji Pasivos Eslables J

Pagar

1

Cobros Anticipados I

Fuente: elaboracidn propia.

Los activos con los que cuenta Agrocam son mayores a los pasivos, siendo los
pasivos la deuda a largo plazo que tiene la empresa, lo cual indica que la

organizacion tiene la capacidad de cubrir sus obligaciones perfectamente.

2.5.13. FLUJO DE FONDOS NETO

El flujo de caja es una representacion de la diferencia entre las entradas en
efectivo y las salidas de efectivo que son consideradas desembolsos, dicha
diferencia permite una estimacién de las necesidades futuras de efectivo las
mimas que permitiran la toma de decisiones. En el Anexo H se encuentra la

proyeccion del flujo de caja correspondiente a la empresa.
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2.5.14. INDICADORES DE DECISIONES

En el siguiente apartado se realiza el céalculo y analisis correspondiente a los
indicadores financieros utilizados para predecir el proyecto.

2.5.14.1. Tasa Minima Atractiva de rendimiento (TMAR)

La Tasa Minima Atractiva de Rendimiento también conocida como Tasa de
Descuento representa la menor rentabilidad que un inversionista espera obtener
en un proyecto. Para su calculo, se estable tres indicadores econdmicos: la tasa
de interés pasiva, la inflacion y el riesgo pais. Datos que son obtenidos por

informes del Banco Central del Ecuador y que se muestran en la tabla 69.

Tabla 69. Tasa Minima Atractiva de rendimiento

TASADE .

INTERES INFLACION | RIESGO PAIS TMAR
TMAR Inversionistas 8,88% 3,09% 14,72% 26,69%
TMAR Prestamista 10% 10,00%

Por concepto de financiamiento de inversionista privado y de una institucién
financiera en la tabla 70 se obtiene su TMAR con su respectiva ponderacién.
Tabla 70. Aportaciones

FINANCIAMIENTO | %APORTACION TMAR |PONDERACION
Inversionista privado 54 .53% 26,69% 14,55%
Institucion financiera 4547% 10,00% 4,55%

TMAR Global Mixto 19,10%

El método utilizado para el calculo de la TMAR fue el método promedio
ponderado, de la cual se obtuvo un TMAR de 19,10%.

2.5.14.2. Calculo de la TIR, TUR y VAN

El Valor Actual Neto es un indicador financiero que se expresa mediante una
férmula que interpreta el valor de un negocio y su factibilidad. Este valor depende

del flujo de caja, la rentabilidad minima esperada en funcion del riesgo que se

interpreta en funcién de la tasa de descuento.
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La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un indicador que representa la maxima

rentabilidad que el proyecto puede ofrecer. La Tasa Unica de Retorno es otro

indicador equivalente en términos porcentuales que

representa

la Unica

rentabilidad que podria ofrecer el proyecto, asi mismo depende de la tasa de

descuento y del flujo de fondos neto.

2.5.14.3. Valor presente neto

A continuacion en la tabla 71 se presenta el flujo de inversion, para este proyecto.

Y en la tabla 72 el respectivo resumen de los indicadores financieros.

Tabla 71. Flujo de Fondos Neto

FLUJO DE FONDOS NETO
Inversion Ao 1 Ario 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Flujo Operativo Anual | § (30.000,00)| $§ 246552 | § 23.08539 | § 26.179.42 | $ 29.466,18 | § 35.458,98
VP ($30.000,00)| $2.070,11| $16.27452 | $1549589 | $14.64421 | $14.796,32

Tabla 72. Resumen de indicadores financieros

INDICADOR VALOR
VAN $ 33.307,94
TIR 50%
TUR 44,39%

e Analisis del VAN: Se obtuvo un VAN de $33.307,94 el cual es mayor a cero,
es decir que este proyecto cumple con el beneficio esperado. Ya que si se
obtuviera un VAN negativo se deberia rechazar el proyecto debido a que
descapitaliza la empresa.

e Anadlisis de la TIR: Para determinar la viabilidad del proyecto para un
inversionista, la TIR debe superar a la TMAR. En este caso se obtiene el 50%
de TIR mientras que la TMAR es de 19,10%, al respecto se concluye que el
proyecto es muy atractivo para los inversionistas.

e Analisis TUR: Se obtuvo un TUR mayor a cero con un valor de 44,39% lo que
indica que el proyecto es atractivo, ya que sus ingresos reponen los costos y

generan recursos adicionales a los que se obtendrian en el uso alternativo.
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Resumen Indicadores Financieros: En la tabla 73 se muestra una comparacion
de los indicadores financieros previamente calculados en los que demuestra la

viabilidad del proyecto.

Tabla 73. Resumen Indicadores Financieros

INDICADOR FINANCIERO

PROYECTO VAN TIR TUR TMAR/d
. $33.307.94 50% 44 39% ]

Viable VAN>0 TIR>d TUR>1 19,10%

2.5.14.4. Tiempo de recuperacion de la inversion

Para determinar el tiempo de recuperacién de la inversién tomamos en cuenta los
flujos de fondo proyectado en la tabla 71 y su valor presente. En la siguiente tabla
74 se puede ver que la inversién de capital propio es recuperable en el tercer ano,
y si consideramos la inversion total de $55.017,42 nuestro tiempo de recuperacion

seria en el 5 afio de operaciones.

Tabla 74. Tiempo de recuperacion

Ao Periodo FFN FFAct FFAcu
0 2016 $ -30.000,00 | $ -30.000,00 -
1 2017 $ 249755 % 2.097,01| $ 2.097,01
2 2018 $ 23.085,39| $ 16.274,52 | $ 18.371,52
3 2019 $ 26.179,42| $ 15.495,89 | $ 33.867,41
4 2020 $ 29.466,18| $ 14.644,21| $ 48.511,62
5 2021 $ 35.458,98| $ 14.796,32 | $ 63.307,94

2.5.14.5. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio en términos de contabilidad de costos es aquel punto de
actividad (volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los costos, es
decir, es el punto de actividad en donde no existe utilidad neta. (CreceNegocios)
Para el presente proyecto el calculo se lo realiza tomando en cuenta la
periodicidad mensual para los dos casos de produccion del sistema; uso manual y

aéreo.
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En la tabla 75 se tiene el punto de equilibro del sistema de uso manual.

Tabla 75. Punto de equilibrio sistema uso manual

COSTO
COSTO COSTO INGRESO
UNIDADES VARIABLE
FIJO TOTAL TOTAL TOTAL

0/ $2.740,00 | $ - $ 2.740,00 | $ -
3/ $ 2.740,00 | § 451,14 [ $ 319114 |$ 611,38
6| $ 2.740,00 | $ 902,28 | § 3.642,28 | $ 1.222,77
9 $ 2.740,00 | $ 1.3563,42 | § 4.09342 | $ 1.834,15
12| $ 2.740,00 | $ 1.804,56 | $§ 4.544,56 | § 2.445,54
15| $ 2.740,00 | $ 225570 | $ 4.995,70 | $ 3.056,92
18| $ 2.740,00 | § 2.706,84 | $ 5.446,84 | $ 3.668,31
21| $ 2.740,00 | $ 3.157,98 | $§ 5.897,98 | § 4.279,69
24| $ 2.740,00 | § 3.609,12 | $ 6.349,12 | § 4.891,08
27( $ 2.740,00 | $ 4.060,26 | $ 6.800,26 | $ 5.502,46
30] $ 2.740,00 | $ 451140 |$ 7.25140|$ 6.113,85
33[ $ 2.740,00 | $ 496254 | $ 7.70254 | $ 6.725,23
36| $ 2.740,00 | $ 541368 | $ 8.153,68 | § 7.336,62
39| $ 2.740,00 | $ 5.864,82 | $ 8.604,82 | $§ 7.948,00
42| $ 2.740,00 | $ 6.315,96 | $ 9.055,96 | $§ 8.559,39
45| $ 2.740,00 | $ 6.767,10 | $ 9.507,10 | § 9.170,77
48| $ 2.740,00 | § 721824 | $ 9.95824 | § 9.782,16
51| $ 2.740,00 | $ 7.669,38 | $ 10.453,96 | $ 10.453,96
54| $ 2.740,00 | $ 8.120,52 | $ 10.860,52 | $ 11.004,93
57| $ 2.740,00 | $ 8.571,66 | $ 11.311,66 | $ 11.616,31
60[ $ 2.740,00 | § 9.022,80 | $ 11.762,80 | § 12.227,70

Las variables consideradas para el calculo del sistema de uso manual se detallan
en la tabla 76.

Tabla 76. Variables punto de equilibrio sistema uso manual

IT=CT
PUV*X=CF+CVU*X
Costo Fijo S 2.740,00
Precio de venta unitario| § 203,79
Costovariable unitario | $ 150,38
X 51,296
Costo variable total S 7.713,96
Ingreso total S 10.453,96
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En el segundo caso, para el sistema de uso aéreo se considera las variables que

se desglosan en la tabla 77.

Tabla 77. Variables para el punto de equilibrio sistema uno aéreo

IT=CT

PUV*X=CF+CVU*X

S 2.740,00
Precio de venta unitario | S 2.104,98
Costo variable unitario | S 1.553,26
x5
Costo variable total S 7.766,30
Ingreso total S 10.524,89

Costo Fijo

Con las variables correspondientes en la tabla 78 se tiene el punto de equilibrio

para el sistema de uso aéreo.

Tabla 78. Punto de equilibrio sistema uso aéreo

COSTO
COSTO COSTO INGRESO
UNIDADES VARIABLE
FIJO TOTAL TOTAL TOTAL
0 $ 2.740,00 | $ - $ 2.740,00 | $ -
11 $ 2.740,00 | § 1.553,26 | $§ 4.293,26 | § 2.104,98
2| $ 2.740,00 | § 3.106,52 | $ 5.846,52 | § 4.209,96
3/ $ 2.740,00 | § 4.659,78 | $ 7.399,78 | $ 6.314,93
41 $ 2.740,00 | $ 6.213,04 | $ 8.953,04 | § 8.419,91
5/ $ 2.740,00 | $ 7.766,30 | $ 10.524,89 | $ 10.524,89
6| $ 2.740,00 | $ 9.319,56 | $ 12.059,56 | $ 12.629,87
7/ $ 2.740,00 | $ 10.872,82 | $ 13.612,82 | $ 14.734,85
8 $ 2.740,00 | $ 12.426,08 | $ 15.166,08 | $ 16.839,82
9/ $2.740,00 | $ 13.979,34 | $ 16.719,34 | § 18.944,80
10| $ 2.740,00 | § 15.532,60 | $ 18.272,60 | $ 21.049,78

Con respecto a los calculos en el primer caso se tiene un punto de equilibrio de 51
unidades mientras que en el segundo caso un punto de equilibrio de 5 unidades.
Lo cual quiere decir que si la empresa fabrica y vende mas de 51 unidades se
tendra una utilidad, por otro lado, si se fabrican y se venden mas de 5 unidades

del sistema de uso aéreo se tendra una utilidad caso contrario surgiria perdida.
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2.6. PLAN DE PUESTA EN MARCHA

El Plan de Puesta en Marcha establece las actividades y procedimientos que se
tienen que llevar a cabo en su respectivo orden cronoldgico para iniciar las
operaciones de la empresa tales como; instrucciones de las actividades que se
van a seguir y sus responsables, tiempo aproximado de duracién y las fechas

determinadas para la puesta en marcha del nuevo negocio.

Segun el articulo elaborado por el Desarrollo Econémico Local, la elaboracion del
plan de puesta en marcha requiere definir las fases de desarrollo de la idea de

negocio: (Local)

e Implantacién e induccion en el mercado
e Crecimiento hasta el umbral de rentabilidad basico.

e Expansion y desarrollo.
Para el Plan de Puesta en Marcha de AGROCAM se estable un cronograma de
actividades el cual debera recoger, ordenados cronolégicamente los hitos

fundamentales que el proyecto debe alcanzar y los plazos para ello.

En la tabla 79 se presenta el diagrama de Gantt del plan de puesta en marcha del

proyecto con su correspondiente trayectoria que se evidencia en la figura 38.

Tabla 79. Diagrama de Gantt

Comienz Nombres de los
Nombre de tarea Duracion Fin
o recursos
Proyecto 171 dias 08/02/16 03/10/16

Promotor Proyecto
2 dias 08/02/16 09/02/16 ,Inversionista

1,Inversionista 2

Inversion de los
SOcios.
Preparar papeles

o 1 dia 08/02/16 08/02/16 Promotor Proyecto
para constitucion.

Constitucion legal de 3 dias 10/02/16 12/02/16 Promotor Proyecto



la compaiia.

Preparar papeles de

construccion y 2 dias
bomberos.
Permisos de
Construccion y 9 dias
bomberos.
Construccion de la
92 dias
planta.
Tramitar
10 dias
financiamiento.
Obtener
15 dias
financiamiento.
Compra de muebles
16 dias
y enseres.
Adquirir computadora
dias
y software.
Compra de ]
o 8 dias
maquinaria.
Compra de insumos
. 3 dias
de oficina.
Adecuaciones 7 dias
Preparar
_ _ 4 dias
instalaciones.
Contratacion de ]
6 dias
personal.
Realizar tramites en
3 dias

el IESS.

Realizar pruebas en 2 dias

08/02/16

15/02/16

26/02/16

05/07/16

08/02/16

19/07/16

10/08/16

12/08/16

24/08/16

08/02/16

29/08/16

02/09/16

12/09/16

08/02/16

09/02/16

25/02/16

04/07/16

18/07/16

26/02/16

09/08/16

11/08/16

23/08/16

26/08/16

16/02/16

01/09/16

09/09/16

14/09/16

09/02/16

,Inversionista

1,Inversionista 2

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto
,Inversionista

1,Inversionista 3

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto
,Inversionista
1,Inversionista 2
Promotor Proyecto
,Inversionista
1,Inversionista 2
Promotor Proyecto

,Inversionista 1
Promotor Proyecto

Inversionista
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el software. 1,Inversionista
2,Técnico
Inversionista
Realizar pruebas en
4 dias 08/02/16 11/02/16 1,Inversionista
el hardware.
2,Técnico
Inversionista
Realizar pruebas de
3 dias 12/02/16 16/02/16 1,Inversionista
control y calidad. o
2,Técnico
Capacitacion al
2 dias 15/09/16 16/09/16 Promotor Proyecto
personal.
Marketing del
6 dias 19/09/16 26/09/16 Promotor Proyecto
producto.
Alianzas con
4 dias 27/09/16 30/09/16 Promotor Proyecto

sectores estratégicos

Promotor Proyecto
1 dia 03/10/16 03/10/16 ,Inversionista

Lanzamiento del

producto. o
1,Inversionista 2
i 0lfeb16 15feb’16 29feb’16 14mar'16 28mar’16 11abr'16 25abr'16 09may 16 23may 16 06jun'16 20jun’16 O4jul'16 18jul'16 Olago'16 15ago'16 2%ago 16 12sep 16 26sep
29 03 08 13 18 23 28 04 09 14 19 24 20 03 03 13 18 23 28 03 08 13 18 23 28 02 O7 12 17 22 27 02 O7 12 17 22 27 O1 06 11 16 21 26 31 05 10 15 30
I ]
Premotor Proy R ionista 1,1 ionista 2

Promotor Proyecto

Promotor Proyecto Inversionista 1 Inversionista 2

«%mntnr Proyecto

lPrt:m::t:t:r Proyecto

lPromat:ar Proyecto

Promotor Proyecto
P, Proy 1 ionista 1.1 jonicta 2 J

Promotor Proyecto

lPr:am::l:r:r Proyecto

Promotor Proyecto

1Prumtﬂ:ar Proyecto
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B Trcmotcr Proyecto

Drmtrbvyun ionizta 1 ionigta 2

Promotor Proyecto Inversionista 1,Inversionista 2
Prometor Proyecto, Inversionista 1
Promator Proyecto
Inversionista 1 Inversionista 2, Técnico

| Inversionista 1,Inversicnista 2, Técnico

J’ ionista 1 ionista 2, Técni

Promotor Proyecto
Promotor Proyecto
Promator Proyecto

Promotor Proyecto Inversionista 1

Figura 38. Diagrama de Gantt

Mediante el uso de Microsoft Project 2013, se puede evidenciar que la puesta en
marcha del Plan de Negocios, tiene una duracion aproximada de 171 dias. Con
finalizacion 03 de octubre de 2016. Se debe especificar que el presente
cronograma puede tener variaciones por aspectos externos que podrian modificar

fechas y duracion de las actividades.

2.7. PLAN DE CONTINGENCIA Y DE SALIDA

2.7.14. INTRODUCCION

“El Plan de Contingencia y Salida tiene como objetivo prever una estrategia
razonable en caso de producirse alguna situacién que haga inviable el proyecto o
una situacion que conlleva a la apertura de la sociedad para que los inversionistas
de capital de riesgo o el equipo de talento humano puedan vender una parte o la

totalidad de su participacion”. (Casas, pag. 87)

Segun el autor Roberto Casas en su libro Los Proyectos Empresariales en la
M.A.R establece que las situaciones extremas que se puede dar son las

siguientes: (Casas, pags. 87, 88)
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e Salida de socios: se puede generar por cualquier tipo de razones:
desconfianza, descreimiento del proyecto, inconveniencia, etc. Ante esta
situacion, se debe determinar las condiciones estatutarias de salida.

e Eventual ruptura y particion del grupo empresario: existen casos en los
que se juntan distintas organizaciones para abordar un proyecto mayor y con
el tiempo podrian desentenderse o no lograr que funcione. Al respecto se debe
establecer un seguro ante una separacion institucional que no destruya o que
permita formar dos futuras empresas.

e Liquidacién: Se estable el rumbo a seguir si el negocio no funciona ya sea
por razones como: la desaparicion de la necesidad del producto, por la
imposibilidad de integrarse al mercado, o algun evento perturbador de los
socios, o inclusive por la financiacion imposible. Sea esta la situacion se debe
definir el que hacer con los activos muebles e inmuebles disponibles,
inversiones, equipos, o materiales. Asi mismo las condiciones para la

reparticion del capital entre los socios finales.

Para la empresa AGROCAM el Plan de Contingencia y Salida es acordado por los
socios de la empresa, tomando en consideracion los puntos mencionados

anteriormente e implementando estrategias para solventar dichos inconvenientes:

e Alguno de los socios desean vender o transferir su participacion
social.
Si se presentara esta situacion, AGROCAM tomara preferencia a los socios
actuales de la empresa que deseen adquirir las participaciones
correspondientes a otros socios. La participacion de cada socio es
transmisible por herencia, cualquier persona que esté en capacidades
legales podra adquirir las obligaciones y derechos. En el caso de tener un
menor de edad, se nombrara un representante mayor de edad para que
sea el encargado de dirigir y administrar eficientemente las acciones
heredadas. Al igual, si los herederos fueran varios, seran representados
por una persona mayor de edad previamente designado.
Agrocam no tomara resoluciones encaminadas a reducir el capital social si

ello implicara la devolucion de las aportaciones de los socios, a excepcion
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si se diera el caso de exclusion de un socio con la debida liquidacién de su

aporte.

Necesidad de ingreso de capitalizacion para continuar con la

actividad comercial.

a) Se optara principalmente por buscar el capital en los socios, caso
contrario se buscara otras opciones. En este caso, los socios no podran
ser obligados para un aumento de su participacion social.

b) Buscar nuevos socios que estén dispuestos a invertir en la empresa.

c) Optar por el acceso de crédito en entidades financieras ecuatorianas,
mediante un previo analisis de estudio y rentabilidad.

d) Buscar alianzas con empresas O grupos empresariales que estén
dispuestos a ingresar al negocio.

Si los costes son mayores a los previstos.
Los costes pueden elevarse en el proceso de fabricacién, ya que algunos
implementos deben ser importados. Cambios de politicas de importaciéon
puede agravar los costos del producto. Ante esta situacidén la empresa
optara por prestar servicios de captura de imagenes multiespectrales. O se
cambiaria el mercado objetivo basandonos en los ingresos de nuestros
clientes.

Si la demanda del producto supera la capacidad operativa de la

empresa.

En el caso que se diera un excedente de la demanda, la empresa optara

por subcontratar personal operativo que cumpla con las especificaciones

de las funciones del cargo. Sin embargo la gerencia y Jefe de Produccién
estaran evaluando continuamente los prondésticos de ventas para prever la
necesidad de subcontratar personal.

Si se evidenciara el ingreso de competidores que reduzca la

participacion de la empresa en el mercado.

En el caso de evidenciarse competidores en el mercado nacional,

AGROCAM optara por aplicar las estrategias expuestas en los estudios

anteriores.

Si los socios deciden la disolucion y liquidacion de la compaiiia.
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Ante esta eventualidad, se propondra dos opciones. La primera sera decidir
poner en venta los activos de la empresa, para posterior a ello distribuir el
monto recaudado entre los socios. Como segunda opcion sera poner en
venta la empresa en el mercado con previa valuacion de la empresa, para
lo cual el precio de venta de la empresa en el mercado debe ser aceptado
por todos los socios. Sin embargo cabe mencionar que la disoluciéon o
liquidacion de la empresa puede darse con el acuerdo del 100% de los
SOCIOS.

Si existiese una oferta de compra de la compaiia.

Ante esta situacién, la decisién sera tomada por acuerdo de todos los

socios que integran la empresa.

Despido y/o remocién del Gerente General.

Para este caso, el proceso se realizara basandose en los lineamientos que

establece la Ley de Companias del Ecuador:

a) El gerente general que falte a sus obligaciones sera responsable ante la
compania y terceros por el perjuicio causado.

b) En caso de que la junta de socios considere remocion y lo apruebe.

c) El gerente general que incurra en las siguientes faltas respondera
civilmente por ellas:

a. Proporcionar datos falsos de cualquier tipo a organismos
gubernamentales, privados o a la junta de accionistas.

b. Realizar balances e inventarios fraudulentos.

c. Esconder o permitir que escondan bienes de la empresa.

d) En caso de que el gerente presente su renuncia, previa anticipacion de
un mes, y con su respectivo reemplazo al cual se le transfiera el
conocimiento de actividades y estrategias criticas de la empresa.

S

socios.

se suscitase el fallecimiento o incapacidad legal de alguno de los

Ante esta situacién, los socios de la empresa continuaran con sus
respectivas actividades, y trabajaran conjuntamente con los herederos
forzosos o legales o los representantes segun sea el caso hasta la

culminacién de la gestion.
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CAPITULO 3
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Luego de realizar el plan de negocios se obtuvieron las siguientes conclusiones:

La agricultura en Ecuador es un sector primordial para el desarrollo de la
economia, ya que el pais también depende de las exportaciones de
productos primarios, los mismos que requieren mayor calidad, menores
costos y un aumento en la productividad que permitira tener mayor
participacion en el mercado Internacional. Por esta razdon el Estado
Ecuatoriano propone programas de asesoramiento en temas
administrativos y tecnologicos que se encuentran a cargo de entidades
publicas como Conquito, Capeipi, Magap con el fin de lograr un aumento
produccion. Sin embargo debido a la situacion actual en cuanto a los
cambios climaticos, el sector se encuentra afectado provocando
incidencias negativas en la produccion, disminuyendo la rentabilidad y

generando una reduccion de emprendimientos en esta industria.

La agricultura de precision actualmente es considerada como la agricultura
moderna, la misma que ayuda a enfrentar problemas suscitados en este
sector. Sin embargo en Ecuador, aproximadamente el 13% se encuentran
implementando en sus actividades agricolas esta nueva tecnologia
mientras que el 87% aun no tienen conocimiento de su existencia o
consideran un costo muy alto su aplicacién, por tal motivo aun basan sus
actividades en lo tradicional, haciendo uso de productos quimicos tales
como los pesticidas, fungicidas, herbicidas y perdiendo su tiempo en la

inspeccion de tierras y generando consecuencias negativas en el ambiente.

Aproximadamente el 74% de productores agricolas evidencian

frecuentemente los problemas en sus cultivos, siendo el principal problema
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la contaminacion ambiental y las presencia de plagas, lo que conlleva al
uso de sustancias quimicas, por ello, dichos productores gastan un
promedio de $500,00 a $1000,00. Valores que no son recuperados y en
algunas ocasiones debido a la mala aplicacion generan consecuencias
negativas en los cultivos, teniendo la produccion de baja calidad vy

abaratando los costos.

En Ecuador no existe empresa que fabrique un sistema de medicion de
vegetacion, es por eso que apenas el 13% de productores agricolas han
podido hacer uso de la nueva tecnologia mediante una empresa nacional
que solo presta servicios en asesoria de agricultura de precision o
mediante la importacién del producto, ya que internacionalmente si existe

empresa que comercialice un sistema de medicidén de vegetacion.

La localizacion del proyecto sera en el valle de Pifo en la Av. Interoceanica
a 3 cuadras del parque de Pifo. El local cuenta con 200 metros cuadrados
a un costo de arriendo de $800,00 contando con todos los servicios
basicos y resulta cercania para la mayoria de los clientes, ya que muchos

se encuentran en las periferias de la ciudad.

La empresa va funcionar con 4 personas en el area de la produccion, 2 son
ingenieros electronicos y 2 técnicos que colaboraran en la fabricacion del
sistema. De los dos ingenieros uno de ellos también cumplira con las
funciones de jefe de produccion con el fin de asegurar la calidad del

producto.

El nombre escogido para la nueva empresa es AGROCAM dado que
nuestro producto se encuentra enfocado al sector agricola y nuestro
producto es una camara. Y tiene como objetivo brindar soluciones a los
problemas suscitados en la agricultura. EI nombre de la empresa va de la

mano con el logotipo propuesto.
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El organigrama propuesto para Agrocam fue lineal y se encuentra presidida
por la Junta General de Accionistas. Y distribuida las funciones en tres
departamentos; Area Administrativa, Area Financiera y Area de

Produccion.

El horario de trabajo y atencién al publico sera de lunes a viernes de 8h30
a 16h30, Con derecho a una hora d almuerzo. Las operaciones se
realizaran a un solo turno y la atencion al cliente sera en las 8 horas de
trabajo. En caso de que se requiera una visita a nuestros consumidores se
realizara de lunes a viernes incluyendo los dias sabados por un personal

previamente designado.

La empresa Agrocam se constituira como una Compafia Limitada,
contando con un aporte de capital social individual de $30.000,00
(cincuenta mil dolares americanos) en efectivo por cada uno de los 3

socios que han sido considerados.

La inversidn inicial que se requiere para la creacion de la empresa
Agrocam es de $ 55.017,42; monto que estd compuesta por el 54,53% por
aporte equitativo de capital de 3 accionistas por un monto de $30.000,00 y
los $25.017,42 correspondiente al 45,47% de la inversion sera financiada

mediante la CFN a una tasa de interés del 9,91% anual.

Como resultado del plan financiero se concluyé que el presente proyecto
es financieramente viable ya que se obtuvo una VAN mayor a cero,
equivalente a $33.307,94; TIR 50%; y TUR 44,39%. Para dichos calculos
se consideréo la tasa de descuento del 19,10% que fue calculada
previamente tomando en cuenta la inflacion, tasa pasiva y riesgo pais

datos que fueron obtenidos del Banco Central del Ecuador.

Por medio del diagrama de Gantt se determiné que el proyecto tiene una

duracion de 171 dias, teniendo terminado el dia 3 de octubre del 2016.
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En el plan de contingencia y salida se determiné situaciones que se
podrian presentar una vez puesta en marcha la empresa, ante lo cual, se
tomé medidas y acciones preventivas que podran ser ejecutadas ante

dichas eventualidades.

El presente plan de negocios demuestra la viabilidad técnica, legal y
financiera para la implementacion de la empresa dedicada a la fabricacion
y comercializacion del sistema electronico de medicion de la agricultura y

medio ambiente.

RECOMENDACIONES

Con base a la elaboracién de este Plan de Negocios se propone las siguientes

recomendaciones:

La empresa Agrocam debe garantizar la calidad y vida util del producto, y
brindar un producto unico en el mercado nacional, para lo cual el personal
constantemente debe buscar capaciones en base tecnoldgica y ademas

administrativa ya que influye también en atencion al cliente.

Reducir costos mediante la implementacion de la ingenieria de procesos

que ademas mejorara la eficiencia de los mismos.

Proponer a las autoridades competentes que se considere implementar
una empresa dedicada a la fabricacion de insumos necesarios para la
elaboracion del sistema, lo cual ayuda a evitar la importacion de materiales
y también fomenta el cambio de la matriz productiva, haciendo que el pais

se convierta industrial.

Formar parte de programas de capacitacibn que se encuentran
desarrollandose en entidades publicas, para lograr un mejor conocimiento y

mantener altos indices de calidad.
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Implementar las normas ISO de calidad y certificaciones varias que
garanticen la calidad total de nuestro producto.
Optimizar costos y reducir actividades innecesarias que generen cuello de

botella para lograr un aumento en la produccion.

Aprovechar la localizacion de la empresa para captar productores agricolas
ya que la mayoria se encuentran en las periferias de la ciudad, para ello se
realizara visitas técnicas ofertando nuestro producto haciendo uso de rutas

alternas.

Establecer alianzas con entidades publicas o privadas que tienen como

funcién apoyar al sector agricola asesorando en temas varios.
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ANEXO A: Encuesta para determinar la existencia de un mercado potencial para la

oferta de un sistema controlable de imagen NDVI adaptable a una plataforma aérea remota.



ENCUESTA -ESTUDIO DE MERCADO
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Soy estudiante de la Escuela Politécnica Nacional, estoy realizando un estudio de
mercado para determinar el grado de aceptacion en el mercado de una camara que
permita detectar problemas en la agricultura. La informacidon que nos proporcione sera
con fines educativos y no le llevara mas de 5 minutos en llenarla. Muchas gracias por su

colaboracion.

Nombre del productor:

1. ¢Cuadles son los problemas principales que afectan a sus siembras?

a) Plagas

b) Contaminacién ambiental
c) Sequedad en las siembras por falta de riego

) OO e

2. ¢Qué cantidad de presupuesto en promedio destina trimestralmente para el
cuidado y prevencion de los problemas en sus siembras?

a) 500-999

b) 1000-1499

c) 1500-1999

d) Mas 2000 o mas

3. ¢Cuan frecuente sufre perdidas por los dafios en los cultivos?

Nunca

Rara vez

Algunas
veces

Frecuentemente

Siempre

4. ;Utiliza algun tipo de tecnologia para detectar los problemas que afectan al

cultivo?
a) No

b) Si (por favor, especifique)

5. ¢Para usted, qué tan facil es adquirir un servicio que le permita detectar los
problemas que afectan a la agricultura?

Nada facil

Poco facil

Moderadamente
facil

Muy facil Extremadamente

facil

6. ¢Le interesaria adquirir algun sistema o servicio que permita detectar la
existencia de problemas en sus siembras?

a) Si
b) No
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probabilidad hay de que lo comprase?

mercado

Lo compraria en un tiempo.

Puede que lo comprase en un tiempo
No creo que lo comprase.

No lo compraria.

Lo compraria en cuento estuviese en el

10. ¢ En donde le gustaria poder comprar este producto?

Internet

Grandes Almacenes
Tiendas especiales
Otro (especifique)

11.¢Qué aspectos le gustaria del producto?

Precio
Disefio
Innovador
Utilidad

Simplicidad
Facilidad de uso

Otro (especifique)

7. Un producto de calidad involucra mayor costo. ¢estaria dispuesto a pagar un
alto costo para adquirir una camara que permita detectar problemas en sus
siembras?

Nada Poco Moderadamente | Muy Extremadamente
Dispuesto Dispuesto dispuesto dispuesto dispuesto
8. ¢A través de que medio o medios le gustaria recibir informacion sobre nuestro
producto?

Internet
Anuncios en prensa o revista
Correo
Television.
Vallas publicitarias.
Radio
Otro (por favor, especifique)..........c.coviiiiiiieeeeeeeicees

9. Suponiendo que usted esta de acuerdo con el precio del producto. ;Qué
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ANEXO B: Tabulacién de las encuestas — tabla de frecuencias
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TABULACION ENCUETAS
Datos del consumidor:

Tabla 80. Tabulacion Datos del consumidor

ESTADO CIVIL N° DE RESPUESTA PORCENTAJE
Casado 34 45%
Soltero 25 33%
Otro 17 22%
TOTAL 76 100%

Pregunta 1: ;Cudles son los problemas principales que afectan a sus

siembras?

Tabla 81. Problemas de agricultura

OPCIONES DE NUMERO DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Plagas 33 43%
Contaminacién
Ambiental 17 22%
Sequedad en las
siembras por falta de 15
riego 20%
Otro 11 14%
TOTAL 76 100%

Pregunta 2: ;Qué cantidad de presupuesto en promedio destina
trimestralmente para el cuidado y prevencion de los problemas en sus

siembras?

Tabla 82. Gasto promedio en problemas de la agricultura

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA
500-999 39 51%
1000-1499 20 26%
1500-1999 12 16%
Mas de 2000 5 7%
TOTAL 76 100%
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Pregunta 3: ; Qué tan frecuente se le presentan problemas en los cultivos?

Tabla 83. Frecuencia de problemas

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Nunca 0 0%
Rara Vez 27 36%
Algunas Veces 29 38%
Frecuentemente 14 18%
Siempre 6 8%
TOTAL 76 100%

Pregunta 4: ;Utiliza algun tipo de tecnologia para detectar los problemas
que afectan al cultivo?

Tabla 84. Uso de Tecnologia

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

No 66 87%

Si 10 13%

TOTAL 76 100%

Pregunta 5: ;Para usted, qué tan facil es adquirir un servicio que le permita

detectar los problemas que afectan a la agricultura?

Tabla 85. Facilidad de adquirir tecnologia

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Nada facil 58 76%
Poco facil 13 17%
Moderadamente facil 5 7%
Muy facil 0 0%
Extremadamente facil 0 0%
TOTAL 76 100%

Pregunta 6: ;Le interesaria adquirir algun sistema o servicio que permita

detectar la existencia de problemas en sus siembras?
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Tabla 86. Dispone de tecnologia

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Si 65 86%

No 11 14%

TOTAL 76 100%

Pregunta 7: Un producto de calidad involucra mayor costo. ¢Estaria
dispuesto a pagar un alto costo para adquirir una camara que permita

detectar problemas en sus siembras?

Tabla 87. Disposicion de compra

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Nada dispuesto 4 5%
Poco dispuesto 11 14%
Moderadamente dispuest 41 54%
Muy dispuesto 14 18%
Extremadamente dispues 6 8%
TOTAL 76 100%

Pregunta 8: ;A través de que medio o medios le gustaria recibir informacion

sobre nuestro producto?

Tabla 88. Medios de comunicacion del producto

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Internet 9 12%
Am.mmos en prensa o 15 20%
revista
Correo 7 9%
Television 16 21%
Vallas publicitarias 9 12%
Radio 18 24%
Otro 2 3%
TOTAL 76 100%

Pregunta 9: Suponiendo que usted esta de acuerdo con el precio del

producto. ; Qué probabilidad hay de que lo comprase?
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Tabla 89. Posibilidad de compra

o
OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Lo cqmprana en cuanto 15 20%
estuviese en el mercado
Ijo compraria en un 30 399,
tiempo
Puede gue lo comprase 2 299%
€n un tiempo
No creo que lo 6 8%
comprase
No lo compraria 3 4%
TOTAL 76 100%

Pregunta 10: ;En dénde le gustaria poder comprar este producto?

Tabla 90. Medios de comercializacion

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA
Internet 13 17%
Grandes Almacenes 33 43%
Tiendas especiales 26 34%
Otro 4 5%
TOTAL 76 100%

Pregunta 11: ;Qué aspectos le gustaria del producto?

Tabla 91. Percepciones del cliente

OPCIONES DE N° DE PORCENTAJE
RESPUESTA RESPUESTA

Simplicidad 11 14%
Facilidad de uso 21 28%
Precio 13 17%
Disefio 7 9%
Innovador 7 9%
Utilidad 17 22%
Otro 0 0%
TOTAL 76 100%
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ANEXO C: Diagrama de flujo proceso de desarrollo del sistema controlable de imagen

NDVI adaptable a una plataforma aérea remota.
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PROCE SO: Produccion del sistema eléctrico (B) | cODIGO: B.1
SUBPROCESO: HOJA 1DE1
Administracion Produccién
Visitar al proveedor Eliminar filtro de
Sony infrarrcjo IR
Buscar cam éra-con Verificar la
las caracteristicas
2 respuesta del sensor
necesarias S
1 de imagen
Seleccionar la - l -
CAmars aderaada = identificar filtro
adecuado para
infrarrojo visible y
No cercano.
Nc

cumple con las
especificacione

El filtro es
adecuado?

Desarmar la camara

;

Reemplazar el filtro
de bloque IR por el
filtro infrarrojo

.

Armar la camara

|

Empacar el sistema
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ANEXO D: Requerimiento de personal Administrativo y Productivo
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ANEXO E: Fichas de disefio de cargo Agrocam.
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FICHAS DISENO DE CARGOS - AGROCAM

Cargo: Gerente General

CARGO: Gerente General
JEFE: Junta de Accionistas

AGROCAM

FICHA DE DISENO CARGO
DEPARTAMENTOS: Gerencia General
SUBORDINADO(S): Toda la organizacion

DESCRIPCION DEL CARGO

¢Qué hace? ¢Como lo hace? iCuando lo hace y

donde?

e Ser voz de los socios e |La Gerencia General | Las operaciones y
informar sobre el desempefo | trabaja  conjuntamente | actividades seran
de la empresa. con todos los | llevadas a cabo dentro

¢ Administrar la empresa | departamentos que | de la empresa, o por
distribuyendo los recursos | conforman la empresa. inconveniente alguno
tanto para ingresos como pueden ser ejecutadas

egresos.

e Establecer los objetivos,

metas especificas y generales

de la empresa.

¢ Recibir las notificaciones vy

observaciones de los jefes de

cada area en
periodicas.
¢ Negociar con los clientes.

¢ Manejar recursos humanos.

reuniones

fuera de la misma.

ANALISIS DEL CARGO

REQUISITOS REQUISITOS RESPONSABILIDA | CONDICIONES
INTELECTUALES FISICOS DES DE TRABAJO
e Experiencia e Capacidad e Responsabilidad | Oficina: iluminacion
minima de 3 visual y en el manejo de | adecuada, con los
afios en temas auditiva los recursos | implementos
administrativos ¢ Facilidad de empresariales necesarios para el
relacionada con expresion que estan a su | correcto
la direccion y |e Liderazgo cargo, como son | desenvolvimiento
gestion de|e Toma de los recursos | de la actividad a
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empresas. decisiones. econémicos  y | realizar.
e Titulo de tercer | e Trabajo en financieros y del
nivel relacionado equipo. personal.
con e Mostrar y
administracion mantener
de empresas o motivado al
fines similares. personal de la
o Agilidad empresa.
numeérica
¢ Responsabilidad
y discrecion con
el manejo de
documentos
confidenciales.
Cargo: Asistente de Gerencia
AGROCAM

FICHA DE DISENO CARGO
DEPARTAMENTOS: Administrativo

CARGO: Asistente de Gerencia
JEFE: Gerente General

DESCRIPCION DEL CARGO

¢ Qué hace? ¢ Como lo hace? cCuando lo hace y

donde?

» Participa en la elaboracion de | Las actividades | En las instalaciones de la
anteproyecto de presupuesto | respectivas seran | empresa y en el horario
de la empresa. ejecutadas y | establecido por la misma.

* Seguimiento a los pagos para | desarrolladas bajo el
su cancelacién oportuna. mando del gerente

¢ Realiza solicitudes de | general.
dotacion de equipos 'y
materiales para su
dependencia.

¢ Redactar y transcribir
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correspondencia y
documentos diversos.
Coordinar y hacer
seguimiento de las acciones
administrativas de la
empresa.

Mantenimiento de archivos de
contrato  suscritos por la
empresa con terceros.
Recepcion de  mensajes

telefonicos de gerencia.

ANALISIS DEL CARGO

REQUISITOS REQUISITOS RESPONSABILIDA CONDICIONES

INTELECTUALES FISICOS DES DE TRABAJO

e Estudio de Capacidad Responsabilidad en | Oficina: iluminacién
segundo nivel o visual y | el manejo de la|adecuada, con los
cursando el auditiva documentacion e | implementos
tercer nivel de Facilidad de | informacion de la | necesarios para el
universidad. expresion empresa. Y ademas | correcto

e Facilidad de Trabajo en | en el manejo, control | desenvolvimiento
expresion legal y equipo. y proporcibn de | de la actividad a
escrita. Puntualidad. insumos realizar. Buen

administrativos al | clima laboral.

e Experiencia
minima de 1 afio
en  actividades
similares.

e Manejo de
computadora.

e Capacidad de
analisis rapido vy
concreto.

e Facilidad de
expresion verbal

y escrita.

Responsabilida

d y orden.

personal de la

organizacion.
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Cargo: Contador

AGROCAM
FICHA DE DISENO CARGO
CARGO: Contador DEPARTAMENTOS: Contabilidad
JEFE: Gerente General

DESCRIPCION DEL CARGO

¢ Qué hace? ¢Como lo hace? (Cuando lo hace y
donde?

e Llevar a cabo los registros | Las  actividades  seran | En las instalaciones de
contables de la empresa. realizadas mediante un|la empresa y en el

e Administrar de  forma | andlisis contable de todas | horario establecido por la
adecuada los recursos | las transacciones de la | misma.
financieros de la empresa | empresa.
por medio de
conocimientos técnicos
profesionales como la
inversion, el analisis de
riesgo y financiamiento.

e Cumplir con las
obligaciones fiscales.

e Cumplir con los
requerimientos de
informacion para la toma
de decisiones por parte de
la Gerencia General, tales
como estados financieros y

auxiliares de ciertas

cuentas.
ANALISIS DEL CARGO
REQUISITOS REQUISITOS RESPONSABILIDA | CONDICIONES
INTELECTUALES FISICOS DES DE TRABAJO
e Titulo de tercer | e Capacidad Responsabilidad en | Oficina: iluminacion
nivel relacionado visual y | el manejo de la |adecuada, con los
con temas auditiva documentacion e | implementos
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administrativos y
financieros.
Conocimiento
avanzado en el
manejo de
computadoras, y
software de
contabilidad:
Excel, Monica.
Conocimiento
sobre leyes
tributarias, ley de
compaiiias.
Experiencia
minima de dos
afios en cargos
afines al puesto
solicitado.
Responsabilidad
Discrecion con el
manejo de
documentos

confidenciales

Facilidad
expresion
Trabajo

equipo.

Puntualidad.

Responsabilida

d y orden.
Persona

proactiva.

de | informacién contable
y recursos

en | financieros.

necesarios para el
correcto
desenvolvimiento
de la actividad a
realizar. Buen

clima laboral.

Cargo: Auxiliar contable

CARGO: Auxiliar contable
JEFE: Contador

AGROCAM

FICHA DE DISENO CARGO

DEPARTAMENTOS: Financiero

DESCRIPCION DEL CARGO

¢ Qué hace?

¢Como lo hace? (Cuando lo hace y
donde?

Registro contable diario.

Las actividades seran | En las instalaciones de

realizadas mediante |la empresa y en el
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e Revision de reportes

y control | un analisis contable

de las cuentas de gastos de

e Realizar las conciliaciones

bancarias y actividades que le

asigne el contador

momento determinado.
e Controlar el ingreso de los
documentos contables de la

empresa, ordenarlos y

archivarlos.

e Control del fondo fijo (Caja
chica), de acuerdo a las
normas y  procedimientos

establecidos para tal funcion.

en un

transacciones de la

empresa.

todas las | misma.

horario establecido por la

ANALISIS DEL CARGO

REQUISITOS REQUISITOS RESPONSABILIDA | CONDICIONES

INTELECTUALES FISICOS DES DE TRABAJO

e Titulo de tercer | e Capacidad Manejo  adecuado | Oficina: iluminacién
nivel relacionado visual y | de caja chica y del | adecuada, con los
con temas auditiva software contable y | implementos
administrativos y | ¢ Facilidad de | desarrollo de roles | necesarios para el
financieros. expresion de pagos del | correcto

e Conocimiento e Trabajo en | personal que integra | desenvolvimiento
avanzado en el equipo. la empresa. de la actividad a
manejo de | ¢« Puntualidad. realizar. Buen
computadoras, Y | « Responsabilida clima laboral.
software de d y orden.
contabilidad: e Persona
Excel, Monica. proactiva.

e Conocimiento
sobre leyes
tributarias, ley de
compainias.

e Experiencia

minima de dos
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afos en cargos
afines al puesto
solicitado.
¢ Responsabilidad
o Discrecion con el
manejo de
documentos

confidenciales

Cargo: Vendedor

AGROCAM
FICHA DE DISENO CARGO
CARGO: Vendedor DEPARTAMENTOS: Administrativo
JEFE: Gerente General

DESCRIPCION DEL CARGO

¢ Qué hace? ¢Coémo lo hace? iCuando lo hace vy
doénde?

e Explorar Mediante la relacion directa | En las instalaciones de la

permanentemente la | con los clientes | empresa y en el horario

zona asignada para | determinando claramente | establecido por la misma.
detectar clientes | los  requerimientos  del
potenciales. producto.

e FEvaluar nuevos usos o

necesidades de
consumo de los
clientes.

e Preparar pronéstico de

venta.
e Integrarse a las
actividades de

mercadotécnica de la

empresa.

ANALISIS DEL CARGO

REQUISITOS REQUISITOS RESPONSABILIDA CONDICIONES
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INTELECTUALES FISICOS DES DE TRABAJO

e Titulo de | ¢ Capacidad Discrecion y Oficina: iluminacion
segundo o tercer visual y responsabilidad | adecuada, con los
nivel relacionado auditiva sobre los datos implementos
con temas | ¢ Facilidad de proporcionados | necesarios para el
administrativos y expresion por el cliente. correcto
ventas. e Trabajo en Orden en desenvolvimiento

e Experiencia equipo. documentos de la actividad a
minima de dos | e Puntualidad. relacionados con | realizar. Buen
afos en cargos | « Responsabilida las ventas e clima laboral.
afines al puesto dy orden. inventarios.
solicitado. e Persona

¢ Responsabilidad proactiva.

e Facilidad de | ¢« Buena
expresion verbal. presencia.

Cargo: Jefe de producciéon

AGROCAM

CARGO: Jefe de Produccion

JEFE: Gerente General

FICHA DE DISENO CARGO

DEPARTAMENTOS: Produccion
SUBORDINADOS: Técnicos

DESCRIPCION DEL CARGO

¢Qué hace?

¢ Como lo hace?

¢Cuando lo hace y donde?

Seguimiento de la
produccién en
volumen y calidad, asi
como todas las tareas
previas necesarias
para su cumplimiento.

Revisién de equipos y

gestion de personal.

realizacion

general

Mediante el manual de
procesos en donde se

indicara tiempos para la

de

actividades, y bajo las

indicaciones del gerente

En

empresa y en el

establecido por la misma.

instalaciones de la

horario
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Gestidon de pedidos y

proveedores.
Revision de
mediciones de

proyecto, de coste, de
produccion.
Realizar pruebas de

control de calidad.

ANALISIS DEL CARGO

REQUISITOS REQUISITOS RESPONSABILIDA CONDICIONES
INTELECTUALES FISICOS DES DE TRABAJO

e Titulo de | ¢ Capacidad e Responsable del | Oficina: iluminacion
segundo o tercer visual y proceso de adecuada, con los
nivel relacionado auditiva fabricacion de la | implementos
con temas de |e Trabajo en camara necesarios para el
electrénica y equipo. multiespectral y | correcto
control. e Puntualidad. de los recursos desenvolvimiento

e Experiencia ¢ Responsabilida asignados para de la actividad a

minima de dos
afos en cargos | ¢
afines al puesto
solicitado. .
Responsabilidad
Conocimientos
sobre control de
calidad en
productos

electronicos.

d y orden.
Persona
proactiva.
Buena

presencia.

dicha actividad.

e Realizar pruebas

de calidad
requeridas para
cada etapa

productiva.

e Mantener una

comunicacion
eficaz con el
gerente general
de la empresa y
con todo el
personal que la
integra.

realizar. Buen

clima laboral.
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ANEXO F: Tabla de amortizacion
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PERIODO PERIODO CUOTAS ':LESEES CAPITAL USD| | bo T INTERES CAPITAL
ANO MES uUsD $ E $ ANUAL ANUAL
0 $ 25.017,42
Afio 1 1l $ 530,52 (S 207,64 | S 322,88 | $ 24.694,54
2[$ 530,52 | 204,96 | $ 325,56 | S 24.368,98
3[$ 53052 |% 202,25 | $ 328,27 | S 24.040,71
4/$ 53052 (S 199,52 | $ 331,00 | $ 23.709,71
5/$ 53052 (% 196,77 | $ 333,75 | $ 23.375,96
6| S 53052 |$ 194,00 | $ 336,52 | $ 23.039,44
7| $ 530,52 | % 191,20 | $ 339,32 | $ 22.700,12
8$ 53052|% 188,38 | $ 342,14 | $ 22.357,98
9l $ 530,52 |$ 185,54 | $ 344,98 | S 22.013,00
10l $ 530,52 | $ 182,67 | $ 347,85 | $  21.665,15
11| $ 530,52 | $ 179,78 | $ 350,74 | $ 21.314,41
12| S 530,52 | $ 176,86 | $ 353,66 | S 20.960,75 2.309,57 | $ 4.088,70
Afio 2 13| $ 530,52 | $ 173,92 | $ 356,60 | S 20.604,15
14| $ 530,52 (S 170,96 | S 359,56 | S 20.244,59
15| $ 530,52 | $ 167,97 | $ 362,55 | S 19.882,04
16| S 530,52 | $ 164,95 | $ 365,57 | S 19.516,47
17| $ 530,52 | $ 161,92 | $ 368,60 | S 19.147,87
18| S 530,52 | $ 158,85 | $ 371,67 | $ 18.776,20
19| $ 530,52 | $ 155,76 | $ 374,76 | S 18.401,44
20 $ 530,52 |$ 152,65 | $ 377,87 | $ 18.023,57
21 $ 530,52 | $ 149,51 | $ 381,01 | $ 17.642,56
22[$ 53052 | 146,34 | $ 384,18 | S 17.258,38
23 $ 530,52 |$ 143,15 | $ 387,37 | $ 16.871,01
24 $ 530,52 | $ 139,93 | $ 390,59 | S 16.480,42 1.885,91 | $ 4.480,33
Afio 3 25 $ 530,52 | S 136,68 | $ 393,84 | S 16.086,58
26| $ 530,52 | % 133,41 | $ 397,11 | $ 15.689,47
27| $ 530,52 | $ 130,11 | $ 400,41 | $ 15.289,06
28| $ 530,52 | S 126,78 | $ 403,74 | $ 14.885,32
29| $ 53052 |$ 123,42 | $ 407,10 | $ 14.478,22
30 $ 530,52 |$ 120,04 | $ 410,48 | $ 14.067,74
31| $ 530,52 | $ 116,63 | $ 413,89 [ $ 13.653,85
32[$ 53052 (% 113,19 | $ 417,33 | $ 13.236,52
33 $ 530,52 | 109,72 | $ 420,80 | $ 12.815,72
34 $ 53052 |$ 106,22 | $ 424,30 | $ 12.391,42
35/ $ 53052 | 102,70 | $ 427,82 | $ 11.963,60
36| $ 53052 |$ 99,14 | $ 431,38 [ $ 11.532,22 1.418,04 | $ 4.948,20
Afio 4 371 $ 530,52 | 95,56 | $ 434,96 | $ 11.097,26
38[$ 53052 |$ 91,94 | $ 438,58 | $ 10.658,68
39 $ 53052 |$ 88,30 | $ 442,22 | $ 10.216,46
40| $ 530,52 | S 84,62 | $ 445,90 [ $  9.770,56
41| $ 530,52 | S 80,92 | $ 449,60 [ $  9.320,96
42|$ 530,52 s 77,18 | $ 453,34 [ $  8.867,62
43|'$ 530,52 | S 73,42 | $ 457,10 | $  8.410,52
44| $ 530,52 | S 69,62 | $ 460,90 [ $  7.949,62
45| $ 530,52 | S 65,79 | $ 464,73 | $  7.484,89
46| $ 530,52 | S 61,92 | $ 468,60 | $  7.016,29
47| $ 530,52 | $ 58,03 | $ 472,49 | $  6.543,80
48| $ 530,52 | S 54,11 | $ 476,41 | $  6.067,39 901,41 | $ 5.464,83
Afio 5 49| $ 530,52 | S 50,15 | $ 480,37 | $ 5.587,02
50 $ 530,52 | S 46,15 | $ 484,37 | $  5.102,65
51| $ 530,52 | $ 42,13 | $ 488,39 [ $  4.614,26
52 $ 530,52 | $ 38,07 | $ 492,45 [ ¢ 4.121,81
53 $ 530,52 | 3398 | $ 496,54 | $  3.625,27
54 $ 530,52 | S 29,85 | $ 500,67 | S 3.124,60
55| $ 530,52 | $ 25,69 | $ 504,83 | S 2.619,77
56| $ 530,52 | $ 21,50 | $ 509,02 | $ 2.110,75
57| $ 530,52 | $ 17,27 | $ 513,25 | $  1.597,50
58 $ 530,52 | S 13,01 | $ 517,51 | $  1.079,99
59 $ 530,52 |$ 871 | $ 521,81 | $ 558,18
60[ $ 53052 |$ 4,37 | s 526,15 | $ 32,03 330,88 | $ 6.035,36
Pago final S 530,52 |$% 6.84581 | S 24.985,39 6.845,81 | $ 25.017,42
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ANEXO G: Estado de Pérdidas y Ganancias
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ANEXO H: Flujo de Fondos
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