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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo implementar un modelo de negocio para
la “EMAC-EP”, en el area de produccién y comercializacion de los productos
Compost-humus y Plantas “BIOEMAC”, con la finalidad de crear una ventaja
competitiva en el mercado mediante la creacion de una propuesta de valor que

permita mejorar el funcionamiento de la misma.

Como paso inicial se desarrolla un diagnostico general del area involucrada, en
cuanto a produccion y comercializacion de Compost, Humus y Plantas, debido a
gue existe una ligera informacién actual sin previos estudios de mercado,
ubicacion geografica, operativos, y financieros por lo cual la empresa requiere de

una correcta organizacion para mejorar el desenvolvimiento comercial.

Posteriormente se desarrolla un modelo de negocios basado en la metodologia

CANVAS, el cual contribuye sustancialmente para conocer la situacion real y a
donde se quiere llegar mediante el estudio de los nueve componentes que
contempla esta metodologia, la formulacién de un plan estratégico implementado
desde la propuesta de valor, el desarrollo de un plan operativo monitoreado
mediante el cuadro de mando integral y un analisis econémico -financiero sobre
los resultados obtenidos al implementar distintos criterios financieros para
evaluar la viabilidad del proyecto.

Finalmente se mide el impacto y riesgos criticos acerca de la implementacién del
modelo de negocios, asi como la evaluacion y monitoreo de los resultados

obtenidos con la finalidad de sustentar la ejecucién del mismo.

Palabras claves: bioemac, modelo de negocios, canvas, cuadro de mando

integral, plan estratégico, plan operativo, econémico - financiero.
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ABSTRAC

The following study’s objective is to carry into effect a business model for EMAC-
EP, focused not only on the production but also on the commercialization of
humus compost and BIOEMAC plants. This study aims at creating a competitive
advantage by developing a value proposition that could outperform the
company’s market share.

As afirst step, it is fundamental to delve into the production and commercialization
of humus compost and BIOEMAC plants in order to evaluate its current state,
because the information available is limited. The company does not have previous
market research, geographic segmentation or an operating and financial analysis.

The company requires this information to function properly.

Next, a business model CANVAS is developed. This business model helps to
acquire a thorough understanding of the company’s actual status and future goals
due to the nine components of the CANVAS methodology. Furthermore, it
enables the users to formulate a strategic plan based on its value proposition, an
operating plan that can be monitored by the Balance Scorecard and an
economical-financial analysis to evaluate the feasibility of a project.

Finally, the study assesses the impacts and risks of putting the business model in
place. Moreover, an assessment and monitoring system would take place to keep

track of the results in order to bolster the execution of the business model.

Keywords: bioemac, business model, canvas, balance scorecard, strategic plan,

operating plan, economic and financial analysis.
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INTRODUCCION

El presente (modelo de negocio) sera enfocado a la produccion vy
comercializacion de humus - compost y plantas de la Empresa “EMAC-EP”. Dicha
empresa ha iniciado sus operaciones el nueve de marzo del 2017, en el
departamento de comercializacién “Bioemac” para los productos mencionados
anteriormente, debido a su corta vida en el mercado la empresa se ve en la
necesidad de realizar un estudio acerca de la factibilidad del mismo, ya que el
mayor consumidor de los productos que ofrece es la propia empresa, por
consiguiente el objetivo principal de este trabajo es hacer que dichos productos
adquieran una gran aceptacion por parte de los habitantes de la ciudad y asi
obtener mayores ingresos publicos que subsidien proyectos futuros en bien de la

sociedad, creando una ventaja competitiva para posicionarse en el mercado.

Para el logro del objetivo general antes mencionado se ha estructurado un

documento compuesto por nueve capitulos detallados a continuacion.

En el Capitulo I, de acuerdo con el objetivo general planteado, se inicia con un
diagnéstico de la situacion actual de las areas involucradas, identificando asi las

debilidades y oportunidades del negocio.

En el Capitulo Il se realizara una investigacion acerca del sector econémico que

involucra a la unidad de negocio en la cual se va a trabajar.

En el Capitulo Il Se define al negocio como nuevo o ya existente, recopilando

toda la informacion otorgada por la empresa para llegar a dichas conclusiones.

En el Capitulo IV Se analizan y desarrollan las oportunidades del negocio

mediante la ejecucion de la Investigacion de mercado, construyendo la linea

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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base, la metodologia a utilizar, recoleccién y andlisis de la informacién,
Organizacion y trabajo de campo, para concluir con la validacion de resultados

en papel y campo.

En el Capitulo V se efectla un analisis de la cadena de valor del negocio, es
decir un examen interno y eterno de los distintos procesos desde su produccion
hasta su punto de comercializacion, ademas se identifican los puntos criticos

para de esta manera realizar una propuesta de un plan estratégico de accion.

En el Capitulo VI se desarrollara el modelo de negocios propuesto mediante la
Metodologia Canvas, mismo que integra hueve componentes enlazados entre si,
mas sin embargo la propuesta de valor dada en dicho modelo es la clave para
que la empresa tenga una gestién integral y mayor cuota de mercado a través de
un analisis de marketing, establecimiento de estrategias competitivas, un plan
estratégico de accion y por ende un plan operativo que le atribuyan un valor
agregado en el sector agricola.

Todo lo antes mencionado sera evaluado financieramente con distintos criterios
financieros que identifiquen la viabilidad o no de la implementacion del modelo

de negocios.

En el Capitulo VII se aborda el impacto y viabilidad del modelo de negocios
mediante la aplicacion de distintas herramientas que contribuyen a la realizacién
de un plan de monitoreo y evaluacién construido por indicadores de impacto

esperados.

En el Capitulo VIII se efectia un analisis de riesgo del modelo integrado por

riesgos criticos y sus respectivas medidas de mitigacion.

En el Capitulo IX se exponen la aportacion de este trabajo hacia el desarrollo

productivo de la ciudad y region, ademas de las respectivas conclusiones y
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recomendaciones generales a las que se ha llegado al finalizar el modelo de

negocios.
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CAPITULO I. DIAGNOSTICO

Antecedentes generales de la empresa:

La Empresa “EMAC-EP”. Se inicié en el afio 1998 mediante una ordenanza
municipal, con el fin de orientar y conseguir mayor eficiencia en dos puntos

importantes como son la prestacion de servicios de aseo y limpieza de la ciudad.

La gestion de la empresa se orientara con criterios de eficiencia,
racionalidad, y rentabilidad social, preservando el ambiente, promoviendo
el desarrollo sustentable, integral y descentralizado de las actividades
econdmicas de acuerdo con la Constitucion; se indica ademéas que la
Empresa si bien tendra su domicilio en la Ciudad de Cuenca, podra prestar
sus servicios en el ambito cantonal, provincial, regional, nacional o
internacional, directamente o a través de la creacién de empresas filiales,
subsidiarias, agencias o unidades de negocio de conformidad con la ley.
(EMAC EP, 2017, pag. 2)

Actualidad de la Empresa:

La “EMAC-EP”. sigue marcando pautas de crecimiento y desarrollo,
basados en sus principios, valores, politicas y objetivos estratégicos
definidas en la actualizacién del plan estratégico, el cual tiene como
propésito la ampliacion de la prestacion de los servicios, la aplicabilidad
de mecanismos de innovacion tecnolégica, y propuestas de desarrollo
orientadas al mejoramiento de la gestiéon integral de residuos sélidos y
areas verdes. (EMAC EP, 2017)

Uno de los hechos mas relevantes que se han realizado en la empresa ha sido

la certificacion internacional que han obtenido descrita a continuacion:

Certificaciones Internacionales: La “EMAC-EP”., mantiene actualmente las

certificaciones internacionales 1ISO 9001:2008, ISO 14001:2004 y OHSAS
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18001:2007, Sistemas de gestion de la Calidad, Ambiental y Seguridad y
Salud Ocupacional respectivamente en su Relleno Sanitario de Pichacay;
adicionalmente una certificacion 1ISO 9001:2008 - Sistema de Gestion de
la Calidad en todos sus procesos, siendo un objetivo de mejora continua
el integrar su sistema de gestibn ambiental y seguridad y salud
ocupacional a toda la Institucién. (EMAC EP, 2017)

Figura 1

1S0 9001 OHSAS 18001 150 14001
> lzonies
1SO 9001:2008 OHSAS 18001:2007 1S014001:2004
Sistema de Sistema de Gestion de Sistema de Gestion
Gestion de la Calidad Seguridad y Salud Ocupacional Ambiental

Figura 1: Certificaciones Internacionales de Sistemas de Gestion de la “EMAC-EP”.
Fuente: (EMAC-EP, 2018)

Es necesario recalcar que la “EMAC EP” esta en proceso de actualizacion de la
ISO 14001, es decir se esta desarrollando la nueva version 2015, misma que esta
sometida a pruebas de control y demas proyectando estar lista y aprobada para

finales de este afo (2018).

La “EMAC-EP” en febrero de 2007 asume la competencia en mantenimiento,
recuperacion y administracién de las areas verdes en el canton Cuenca cuya
finalidad es brindar mejores y nuevos servicios a los mismos, motivo por el cual
se ha realizado la intervencién del bien inmueble municipal ubicado en el parque
lineal de la Av. 24 de mayo, el mismo que va encaminado a potenciar la
produccion tanto en el vivero de Yanaturo y la planta de Compostaje, lugar en el
cual se comercializan los productos desarrolladas por dichas areas, con el fin de

generar beneficios para el bien de la sociedad.
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La Alcaldia de Cuenca por medio de su Empresa “EMAC-EP”, realiz6
la inauguracion del Centro de Comercializacion BIOEMAC el jueves 09
de marzo de 2017, a las 10h30 en la Av. 24 de mayo y Ambato. Este,
es un espacio destinado a la comercializacion de abono organico
(compost y humus), y mas de 100 variedades distintas de plantas
ornamentales. Con una inversion de $ 74.494,64, la Casa de la 24 de
mayo en la que esta ubicado el Centro, cuenta con 250 m2 de area, en
donde el ciudadano, podra adquirir plantas ornamentales entre matas,
arbustos y arboles nativos y exoéticos, orquideas, y abonos. (EMAC
E.P., CUENCA 2017)

Figura 2

Figura 2: Oficina de Comercializacién, “EMAC-EP”
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Desde ese entonces la “Bioemac” ha funcionado en las instalaciones de la Casa
24 de mayo hasta la fecha, area para la cual se realizar4 este modelo de

negocios.
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1.1 IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES INICIALES DEL NEGOCIO

1.1.1 La oportunidad del negocio

La Constitucion de la Republica del Ecuador, en su Art. 14, reconoce el
derecho a un ambiente sano y ecolégicamente equilibrado, que garantice
el buen vivir. En pleno ejercicio de este derecho y en reconocimiento a los
deberes de todas y todos tenemos con nosotros mismos y con la
naturaleza, la “EMAC-EP” se ha comprometido a aplicar un Sistema de
Buenas Practicas Ambientales. Uno de los elementos centrales de este
Sistema es la transformacion de los lugares de trabajo en ECOFICINAS,
espacios de consumo responsable de los recursos y lugares amigables
con nuestro planeta. (EMAC E.P., CUENCA 2017)

La oportunidad de negocio vital que tiene la empresa en cuanto a estos productos
surge del programa de “Manejo Ambiental”, mismo que inicio en el afio 2015
proyectandose hasta el afio 2016, con la actividad principal de sembrar plantas
de diferentes especies y zonas de la ciudad de Cuenca con el fin de crear un

atractivo natural.

Razon por la cual los ciudadanos se incentivaron a la adquisicion de dichas
plantas para su uso particular, satisfaciendo asi las necesidades encontradas y

generando beneficios mutuos tanto para la institucion como para la ciudadania.
Finalmente, Ecuador no ha sido la excepcion para producir abono organico
y que este sea utilizado en el area Agricola, considerando que la “EMAC-
EP” ubicada- en la Ciudad de Cuenca, recolecta los materiales organicos
de los mercados de la ciudad, los residuos que se generan en las Areas
Verdes (pasto y podas) y el material organico de grandes generadores.
Luego de un proceso técnico estos residuos se transforman en Compost
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y Humus, es decir, abono organico para las areas verdes de la ciudad y

para el uso de particulares que los requieren. (EMAC EP, 2017)

1.1.2 Zonas de produccién y comercializacion

Productivamente el campo de compostaje esta ubicado en Santa Ana “El Valle”
detallando que el 23% es usado para la comercializacion, con respecto a las
plantas estan ubicadas en el sector de Yanaturo de las cuales el 20% son usadas
para comercializacion dentro de la ciudad de Cuenca, ademés el 80% de las
plantas Comercializadas en la “Bioemac” son procedentes de un proveedor
ubicado en el cantén Paute “VIVERO FLOWERS GARDEN”.

1.1.3 Canales de comercializaciéon

Los canales de distribucion de las empresas son cruciales en cuanto a su
desarrollo en general, debido al impacto que este tiene con las mismas, pues es

la manera en la que el producto o servicio llega a su consumidor.

Segun (W. Stern, |. E-Ansary, T. Coughlan, & Cruz) afirma que “Los canales de
comercializacién pueden ser considerados como conjuntos de organizaciones
interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o servicio

esta disponible para el consumo” (p. 4).

En la comercializacion de estos productos la empresa publica “EMAC-EP”, utiliza
el canal de distribucion “Directo”, tomando en cuenta que las razones econdmicas

son fundamentales para definir los canales de una empresa.

Considerando que esta es una empresa publica, su canal existente aln es el
directo, es decir, se comercializa de forma directa al consumidor final en su local

“Bioemac”.

Graficamente se detalla a continuacién el canal de distribucién directo que usa la

empresa:
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Figura 3

Ventas directas

Fabricantes

Minoristas 40 lineas de contacto

Figura 3: Canales de comercializacion
Fuente: (W. Stern, I. E-Ansary, T. Coughlan, & Cruz) (p. 7)

1.1.4 Descripcion de la Oportunidad

La oportunidad que tiene la “EMAC-EP”, en la actualidad es la
recoleccion de los materiales organicos de los mercados de la
ciudad, los residuos que se generan en las Areas Verdes (pasto y
podas) y el material organico de grandes generadores. Luego de un
proceso técnico estos residuos se transforman en Compost y
Humus, es decir, abono orgénico para las &reas verdes de la ciudad

y para el uso de particulares que los requieren. (EMAC-EP, 2016)

Cada afo se genera 234.711 (73%) Toneladas de compost y humus (para
consumo interno usado por Areas verdes) y 88.948 (23%) Toneladas de compost

y humus para la venta al publico.

APOYO A LA COMUNIDAD:

La comunidad de Santa Ana esta formada por familias diversas, de las cuales
ocho se dedican a la produccion de compost y humus, para ello anualmente
reciben cien toneladas de material organico proveniente de seis mercados de
Cuenca, mediante este beneficio los mismos utilizan para su autoconsumo o

venta proporcionando asi un ingreso para sus familias.
Ademas, al encontrarse en una zona agricola activa, el suelo es una parte

primordial para que estos productos funcionen de la mejor manera dando
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resultados satisfactorios para quienes lo utilicen y asi producir alimentos de
mayor calidad.

1.2 DELIMITACION DE LAS OPORTUNIDADES

1.2.1 Descripcion de la oportunidad de los productos Compost, Humus y

Plantas.

De acuerdo con el analisis de los productos Compost y Humus, la oportunidad
principal que se le otorga es a la intensificacion de la agricultura en el pais, dato
mencionado anteriormente, es decir de acuerdo a los Ultimos meses estos
productos han tenido un crecimiento considerable con respecto a la acogida de
los mismos por parte de la poblacion. En cuanto a los productos propios de la

empresa la demanda ha sido favorable, datos detallados a continuacion:

HUMUS

Tabla 1: Ventas mensuales de HUMUS Hasta febrero 28- 2018

N° SACOS 35 N° SACOS 15

(]
MES 2017/2018 KG KG N° FUNDAS
MARZO 72 0 63
ABRIL 83 0 75
MAYO 75 0 62
JUNIO 136 0 84
JULIO 142 0 74
AGOSTO 159 0 46
SEPTIEMBRE 177 0 39
OCTUBRE 97 0 53
NOVIEMBRE 138 0 38
DICIEMBRE 138 17 27
ENERO 116 18 42
FEBRERO 131 21 36

Elaboracién: Las autoras
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)
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Gréfico 1
COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS
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Gréfico 1: Comportamiento de las ventas mensuales CANTIDAD de Humus
Elaboracién: Las autoras
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Como se puede observar la demanda del producto Humus se ha ido
incrementando en el trascurso de los meses, cabe recalcar que el producto en
sacos de 15 kg se integré a la venta a partir del mes de diciembre, mismo que

tuvo una gran acogida por parte de los clientes.

En la siguiente tabla y gréfico se muestra las ventas mensuales de compost:
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COMPOST

Tabla 2: Ventas mensuales de COMPOST Hasta febrero 28-2018

N° SACOS 35 N° SACOS 15

MES 2017/2018 KG KG N° FUNDAS
MARZO 69 0 60
ABRIL 95 0 63
MAYO 206 0 39
JUNIO 331 0 81
JULIO 386 0 56
AGOSTO 506 0 51
SEPTIEMBRE 323 0 41
OCTUBRE 362 0 41
NOVIEMBRE 296 0 47
DICIEMBRE 440 16 22
ENERO 336 24 23
FEBRERO 536 24 24

Elaboracion: Las autoras
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)
Gréfico 2

COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS DE
COMPOST
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Grafico 2: Comportamiento de las ventas mensuales de COMPOST
Elaboracion: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)
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En cuanto a este producto de igual manera se ve un incremento progresivo en
mayor cantidad que el humus, recalcando también que el producto en sacos de
15 kg se integré a la venta a partir del mes de diciembre, mismo que tuvo una

gran acogida por parte de los clientes.
PLANTAS:

Con respecto al informe del crecimiento de ventas de plantas en general se ha
visto un incremento considerable, es decir, el negocio ha ido creciendo
paulatinamente. Para conocer el desenvolvimiento individual se ha dividido en
dos grupos: plantas ornamentales y arboles para asi conocer que producto

especifico tiene un mayor movimiento.

A continuacion, se detalla cada uno de los grupos con su respectiva tabla y

gréfico:

Plantas Ornamentales

Tabla 3: Porcentaje de participaciéon de Plantas ornamentales

PLANTAS ORNAMENTALES % PARTICIPACION

INGARROSA 58%
DURANTA COMUN PEQUENA 14%
CRISANTEMAS 11%
MARIPOSAS 9%
OTRAS 8%
TOTAL 100%

Elaboraciéon: Las autoras
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)
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Gréfico 3

PORCENTAJE DE ACOGIDA DE PLANTAS
MARZO 2017 - JULIO 2018
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Grafico 3: Porcentaje de acogida de plantas Ornamentales
Elaboracién: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Mediante los datos proporcionados por la “BIOEMAC” con respecto a la venta de
plantas hasta el mes de julio/2018 se tiene lo siguiente: con un 58% Ingarosa
como la mas comercializada, seguida con un 14% la Duranta comun pequefia,
en tercer lugar con un 11% Crisantemos, posteriormente con un 9% Mariposas,
y finalmente con un 8% las demas plantas, cabe recalcar que por motivos de
visualizacion se han considerado a las cuatro mas comercializadas, detallando

gue las posteriores no tienen una gran diferencia con las seleccionadas.

Arboles

Tabla 4: Porcentaje de participacion de arboles

ARBOLES % PARTICIPACION
TOMATE 29%
AGUACATE 20%
ARRAYAN 18%
BABACO 15%
CAPULI 15%
OTROS 3%
TOTAL 100%

Elaboracion: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)
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Gréfico 4

PORCENTAJE DE ACOGIDA DE ARBOLES
INDIVIDUAL
Marzo 2017/Julio 2018
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® Babaco
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Grafico 4: Porcentaje de acogida de arboles individual
Elaboracién: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Mediante los datos proporcionados por la “BIOEMAC” con respecto a la venta de
arboles méas comercializados hasta el mes de julio/2018 se tiene lo siguiente: con
un 29% se tiene al tomate, con un 20% al Aguacate, con un 18% al Arrayan, con

un 15% al Babaco y Capuli, finalmente el 3% para otros tipos de arboles.

1.2.2 Identificacion de los actores

La Empresa cuenta con actores tanto internos como externos dentro de la

Administracion y Gestion.

Los actores internos y externos, “Partes Interesadas” de las Entidades
Pulblicas, tienen un espacio legitimo de actuacion en torno a los aspectos
econdémicos, técnicos y sociales de la empresa, generados de los
productos y servicios materia de su competencia sobre los cuales es
imprescindible conocer sus expectativas y necesidades pues, actualmente
asumen un papel mas exigente con respecto a la forma, las circunstancias
y los principios con los que se prestan los servicios sobre los que no estan
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dispuestos a renunciar, Sino que, al contrario, exigen un mayor volumen
en la prestacion de servicios, mayor calidad en ellos y el empleo eficiente
de los recursos publicos. (EMAC EP, 2017)

Figura 4

Actores internos:
1. Servidores(as).
2. Trabajadores(as)

<  »

Actores
Actores externos: Externos
1. Clientes

2. Proveedores

3. Competidores
4_Complementadores.

Figura 4: Planificacién y gestion participativa
Elaboracién: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

De acuerdo a la figura 4 se observa que los actores internos estan conformados
por el personal administrativo, obrero(as) y Técnicos. Por otro lado, los actores
externos interactan actualmente de acuerdo al entorno y formas de relacién que
tiene con las diferentes areas establecidas por la empresa.

A continuacion, se detallan los actores externos que estan dentro de la “EMAC-
EP”

¢ Clientes: Actores que hacen uso de los productos y servicios que ofrece
la Empresa.

e Proveedores: Actores que proveen de bienes y servicios (materiales,
insumos, suministros y otros) para la gestion y operacion de la Empresa
“‘EMAC-EP”

e Competidores: actores que realizan actividades similares, y que, por su
calidad, costos de produccién o innovaciones, se convierten en serios

competidores de la Empresa.
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e Complementadores: son actores que simultdneamente, pueden ser
vistos como una oportunidad complementaria 0 una amenaza competitiva,
por lo tanto, es enormemente importante reconocer en qué, se participa o
de qué lado se ésta. (EMAC EP, 2017)

1.2.3 Identificar la oferta actual-potencial y sus principales problemas

Con una inversion de $ 74.494,64, mencionada anteriormente la Casa “Bioemac”
cuenta con 250 m2 de area, lugar en el cual toda la poblacion de la ciudad de
Cuenca, podra conseguir plantas de distintas especies como de: jardin, arboles

y abono (compost —humus).

Anualmente la “EMAC-EP” realiza la siembra de mas de 20.000 especies
entre plantas y arboles en la Ciudad; asi también, elabora el abono
organico que es utilizado en las areas verdes de Cuenca, y asi a mas de
poder obtener las plantas y abono, se lograr4 aprender a cémo sacar

provecho de las siembras en casa. (EMAC EP, 2017)

“La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar
productos, bienes o servicios. Las técnicas de comercializacién abarcan todos
los procedimientos y manera de trabajar para introducir eficazmente los

productos en el sistema de distribucion” (Ugarte et al, 2003)

La Empresa “EMAC-EP” cuenta con actividades de forma gratuita con el fin de
formar y capacitar aguellas personas que necesiten un asesoramiento sobre el
cuidado de toda clase de plantas, temas con respecto a mantenimiento de
jardines, siembra de plantas, reproduccion o multiplicacion de los mismos, todos
ellos son temas de vital importancia tratandose del medio ambiente y

conservacion del mismo.

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia 42



oo UNIVERSIDAD DE CUENCA

PRINCIPALES COMPETIDORES:

Dentro de los principales competidores se encuentra una amplia Gama de
productos y plantas que son ofertados en el mercado en la ciudad de Cuenca, en
la siguiente tabla se muestra los viveros mas representativos, de acuerdo a la

informacion obtenida por el SRI, se tiene a los siguientes:

Tabla 5: Viveros oferentes en la Ciudad de Cuenca 2018

Parroquia Direccion Nombre
Yanuncay Enrique Arizaga Flor de Azalia
Sayausi Av. Ordofiez Lasso Las Palmeras
Yanuncay Autopista Mall del Rio
San Joaquin Control Sur Flor de Azalia
Mall del Rio Autopista -
Llacao Challuabamba Vivero Chabelita
Llacao Challuabamba Vivero Ledn
Llacao Challuabamba Vivero La Gardenia
Yanuncay Autopista (Hospital del Rio) Eco vivero
Yanuncay Autopista (Ucubamba) Vivero La Gardenia

Fuente: SRI (2018)
Elaboracion: Las autoras

En los capitulos posteriores se detallaran con mayor precision acerca de los
competidores en la cual se realizarda una encuesta a los 10 viveros mas
representativos, de esta manera determinar una diferenciacion entre empresa y

competidor.

1.2.4 Demanda Actual y tendencia, principales intereses del negocio.

Para determinar el Mercado objetivo se logré obtener las ventas de Compost-
humus y plantas del Centro de Comercializacion “Bioemac”, asi como de los
clientes existentes, con el fin de determinar la demanda potencial de los

productos en el periodo marzo 2017 — febrero 2018.
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A continuacién, mediante la siguiente tabla y grafico se detallan los ingresos

obtenidos por la venta de los productos, datos que fueron proporcionados por la

Eco. Ligia Gutiérrez Sanchez Jefa del Departamento de comercializacion de la

“‘EMAC-EP”.

Tabla 6: Ventas de Compost-Humus, marzo 2017 — febrero 2018 “EMAC-EP”

TOTAL COMPOST +

Mes COMPOST HUMUS HUMUS
Marzo $318,00 $689,40 $1.007,40
Abril $424,10 $799,00 $1.223,10
Mayo $851,30 $711,60 $1.562,90
Junio $1.380,70 $1.239,20 $2.619,90
Julio $1.583,20 $1.269,20 $2.852,40
Agosto $2.059,70 $1.354,80 $3.414,50
Septiembre $1.320,70 $1.482,30 $2.803,00
Octubre $1.476,20 $ 866,10 $2.342,80
Noviembre $1.216,90 $1.172,40 $2.389,30
Diciembre $1.815,40 $1.229,10 $3.044,50
Enero $1.420,10 $1.084,60 $2.504,70
Febrero $2.200,80 $1.207,30 $3.428,10

TOTAL $16.067,10 $13.105,00 $29.192,60

Elaboracion: Las autoras.

Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Gréfico 5

INFORME DE VENTA DE COMPOST Y HUMUS
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Grafico 5: Venta de compost-humus, Marzo 2017-Febrero 2018"EMAC-EP”

Elaboracion: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)
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Segun los datos obtenidos desde marzo del 2017 hasta el 28 de febrero de 2018
se observa claramente que los dos productos tanto como Compost y Humus
generan ingresos superiores al 45% con relacion al ingreso total, dando mayor
realce al Compost ya que aporta con un 55% a los ingresos. En la siguiente tabla
y gréfico se muestra la venta de Plantas con respecto al mes de marzo 2017 al

28 de febrero de 2018:
Tabla 7: Venta de Plantas, marzo 2017-febrero 2018 “EMAC-EP”

MES 2017/2018 CANTIDAD TOTAL %
Marzo 1437 $ 2.470,25 7%
Abril 1286 $ 2.479,80 6%
Mayo 897 $ 1.536,75 4%
Junio 1566 $ 3.078,27 7%
Julio 2555 $ 4.629,45 12%
Agosto 1261 $ 1.957,10 6%
Septiembre 1163 $ 1.551,05 5%
Octubre 1341 $ 2.438,65 6%
Noviembre 2222 $ 4.832,70 10%
Diciembre 2916 $ 6.120,95 14%
Enero 2452 $ 5.937,11 11%
Febrero 2426 $ 5.654,50 11%

TOTAL 21522 $ 42193.48 100%

Elaboracion: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Grafico 6
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Grafico 6: Venta de Plantas, EMAC-EP 2017-2018
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Elaboracion: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Con un porcentaje del 14% correspondiente al mes de diciembre de 2017 se

obtiene mayor ingreso para la Empresa, seguido del mes de julio con un 12%.

Tabla 8: Ingreso Total (Compost, Humus y Plantas), marzo 2017 — febrero 2018 “EMAC-EP”

PRODUCTO VALOR TOTAL %
Compost $16.067,10 23%
Humus $13.105,00 18%
Plantas $42.193,48 59%

Total $71.365,58 100%

Elaboraciéon: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Gréfico 7

PORCENTAJE DE PARTICIPACION DE
COMPOST-HUMUS Y PLANTAS
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Gréfico 7: Porcentaje de ingreso por venta de Compost-Humus y plantas, marzo 2017 —
febrero 2018 “EMAC-EP”

Elaboracién: Las autoras.

Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

Segun los datos obtenidos se observa con mayor representatividad por ventas
de plantas con un 59%, seguido de un 23% por venta de Compost, y consecuente

de un 18% por la venta de Humus, datos correspondientes hasta el mes de
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febrero de 2018, considerando que estas actividades se han llevado a cabo
desde el mes de marzo de 2017.

Para una mejor apreciacion cuantitativa de la demanda de los productos antes
mencionados se muestra en la siguiente tabla se describe la cantidad total de

clientes hasta el 31 de marzo 2018:

Tabla 9: Nimero de clientes: abono y plantas

# de clientes por tipo de contrato
(venta de Compost-humus) 796

# de clientes por tipo de

contrato(Venta de Plantas) 912

Elaboracion: Las autoras.
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)

e Clientes por tipo de contrato Venta de Compost-Humus: un total de

796 clientes que adquieren el compost y humus en la “Bioemac’.

e Clientes por tipo de contrato Venta de Plantas: un total de 912 clientes

adquieren las diferentes plantas que ofrece la empresa.

Interés del negocio

Los clientes hoy dia demandan diferentes necesidades y por ende los productos
deben contar con calidad de tecnologia para la produccién de los mismos y sobre
todo a bajo precio, por este motivo es necesario que el centro de comercializacion
“Bioemac” cuente con una plataforma virtual en donde el cliente podra obtener
una variedad en productos a precios competitivos, ademas se tiene la necesidad
de incorporar un producto complementario como son las macetas, dando asi un
mejor servicio al cliente y que estos se encuentren satisfechos, de esta manera

lograr una mayor participacion de mercado, permitiendo obtener nuevos clientes.
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CAPITULO Il. SECTOR ECONOMICO A ESTUDIAR

El sector econdmico en el que se desenvuelve este negocio es el comercio, por
ende, este sector sera estudiado para el desarrollo del modelo de negocios en
general, para ello se debe tomar en cuenta ciertos criterios importantes de varios

autores acerca del impacto de este sector en el Ecuador.

Ecuador es un pais netamente comercial mas que industrial, el desarrollo y
comercializacion de nuevos productos como el abono organico resulta una
alternativa muy atractiva; puesto que el &rea fisica para su desarrollo no
demanda de un gran tamafio; ademas los cuidados de este no requieren
mayor especializacion. (Tirado Bermeo & Tufifio C., 2011, pag. 23)

De acuerdo al INEC las principales actividades que generan mayores ingresos

son los siguientes:

Gréfico 8
-
Clasificacion ClIU 4.0 Actividad Principal %
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Comercio al por mayor y al por menor - reparacién de vehiculos

- %
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Actividades financieras y de seguros. 7.9%

Fuente: INEC, Censo Econémico 2010 |
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u.4'°.>3 .
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0.5%
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Gréfico 8: Participacion de la actividad Econdémica, censo 2010
Fuente: (INEC, Ficha de cifras generales, 2010)
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En el grafico 9 se muestra las principales actividades en las que se desarrolla
cada una, al estar por encima de las demas actividades como las actividades
financieras y de seguros nos permite estar por la direccion correcta para que
este modelo de negocio funcione de la mejor manera y al estar dentro de la
actividad de comercio al por mayor y al por menor, con respecto a los ingresos
por ventas se tiene 32,5% y un 30% de personal ocupado, lo que permite tener
idea clara y fundamental, para que este tipo de actividad lleve al desarrollo y

aporte a la economia del pais.

CAPITULO Ill. DEFINIR SI ES NUEVO NEGOCIO O YA

EXISTENTE

Entre la Empresa y el consumidor se traba y se prolonga un dialogo permanente
y sutil, cuyo soporte es el producto. Se trata de la actual sociedad, llamada
sociedad de consumo reorientar la mentalidad de la misma para dirigirla a la
satisfaccion del cliente., estd inmersa en un vertiginoso remolino de creacion de
nuevos productos, de ofertas cada vez més sofisticadas que, en algunos casos,

incluso saturan al consumidor (Tirado Bermeo & Tufifio C., 2011).

La tasa de desempleo crece a un ritmo acelerado e incontrolable, siendo en el
Ecuador del 4,4% en marzo de 2017.Este dato es tomado en cuenta debido a
gue la economia ha venido surgiendo de acuerdo a los gobiernos y cambios de
autoridades que han afectado a la misma, viendo asi, como una oportunidad para
que la poblacién inicie su propio criterio y comience con su emprendimiento,

considerando esta actividad como una fuente de Ingreso.

Concretamente la produccion y comercializacion de los productos que ofrece la
“‘EMAC-EP” con el nombre comercial de “Bioemac” es un negocio ya existente en
la ciudad, debido a los diversos viveros que en afios anteriores han surgido a

través del tiempo.
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Por lo tanto, la actividad de venta de plantas y abono tiene una gran aceptacién
en el mercado de la ciudad de Cuenca debido a los significativos gustos y
preferencias por las plantas y sus cuidados por parte del consumidor y lo seguira
haciendo inclusive aportando en materia del cuidado del medio ambiente para

generar asi mayores beneficios para la sociedad.

CAPITULO IV. IDENTIFICACION Y DESARROLLO DE
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO: ANALISIS DE VENTAJAS
COMPETITIVAS Y ESCALABILIDAD

4.1 CONSTRUCCION DE LINEA DE BASE

Permite realizar una investigacion aplicada con la finalidad de describir la
situacion inicial de la poblacion objetivo de un proyecto, al mismo tiempo es
un instrumento esencial para mejorar los procesos de gestion del

conocimiento y toma de decisiones.(Burga, 2011)

4.1.1 Determinacion del a&mbito de estudio

El levantamiento de la informacion se realizara en el cantédn Cuenca, segun
(INEC, 2010) el canton Cuenca tenia una poblacibn de 505.585 habitantes
considerandose asi la tercera ciudad méas poblada del Ecuador, misma que para
el 2020 segun proyecciones realizadas por la misma entidad la poblacion se

espera que se incremente a 636.996 personas.

El principal sector econdmico es el comercio siendo el mas importante y el mayor
generador de empleo y recursos considerando asi el 46% de las ventas
provenientes del mismo, el 31% del industrial y el 14% del eléctrico. Dentro de la
actividad comercial se encuentra el 44.2% del total de la poblacién estan dentro

de la PEA (Poblacién Econémicamente Activa). De las cuales dentro del sector
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primario de produccion esta el 11.5%, en el sector secundario con el 28.3% y con
un 51.4% en el sector terciario de servicios.

Segun el (INEC, 2010) mediante una encuesta realizada nos afirma que:

La poblacion cuencana es considerada con analfabetismo digital, con
respecto las tecnologias de la informacion y la comunicacién con un
porcentaje del 27.7%, es decir, no han utilizado teléfono celular, internet ni
computadora. Con respecto a este afio el 61,1% de las personas

residentes en la ciudad usoé el internet.

4.1.2 Objetivo:

De acuerdo al objetivo principal de estudio es diagnosticar la situacién actual del
ambiente interno y externo de la Empresa en lo que se refiere a la obtencién de
informacion de las fuentes primarias ya que participaran directamente los sujetos

de la investigacién, mediante la evaluacion general del mercado.

En este proyecto se ha realizado una encuesta integra en la que abarca a los

clientes actuales y potenciales.

4.1.3 Desarrollo encuesta clientes potenciales

4.1.3.1 Seleccion:

En lo referente a la seleccion de variables para la encuesta se determinara como
se encuentra la participacibn de mercado, asi como las necesidades

insatisfechas de los mismos, para lo cual se hara uso de las siguientes variables.
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VARIABLES CUANTITATIVAS:

Tabla 10: Variables cuantitativas para la aplicacion de encuestas a clientes potenciales.

NOMBRE DE CATEGORIA Y ESCALA DE -

VARIABLE MEDICION OBTENCION DE DATOS

Estrato Econémico 1) Bajo: <= 386 . : i

(Bajo - medio - alto) 2) Medio: 386 < hasta 800 ¢ Cual fue su ingreso total en el Ultimo mes?
3) Alto: > 800

Elaboracion: Las autoras.
Fuente: Las autoras

VARIABLES CUALITATIVAS:

Tabla 11: Variables cualitativas para la aplicacién de encuestas a clientes potenciales.

NOMBRE DE CATEGORIA Y ESCALA DE -

VARIABLE MEDICION OBTENCION DE DATOS

Demanda Global SI - NO ¢Le interesan las plantas y sus cuidados?
Demanda Global SI - NO ¢ Compra abono para sus cultivos?

Exigencias del ¢, Qué considera mas importante al momento de

Calidad - Precio — Presentaciéon

producto comprar plantas?
Exigencias del Calidad - Precio Cantidad- ¢ Qué considera mas importante al momento de
producto Presentacion comprar abono?
1) Bajo
Precio 2) Accesible Capacidad Adquisitiva del consumidor
3) Alto
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Gustos y preferencias
(abono)

Plaza

Gallina - Ganado - Compost —
Humus

Viveros - Centros comerciales -
Feria Libre - Cantones aledarios

¢, Qué clase de abono compra para sus cultivos?

Lugar en el cual adquiere el producto

Frecuencia de compra

Diario - Semanal - Mensual -
Trimestral - Semestral — Anual

¢,Cada que tiempo realiza la compra de plantas y
abono?

Participacion del
mercado

SI-NO

¢ Usted ha visitado el centro de comercializacion de
plantas y abono de la empresa “Bioemac”.?

Variedad

Excelente variacién - Muy variado -
Variado - Débil variedad - Deficiente

¢, Cuan variado considera usted que son los
productos que ofrece el vivero “Bioemac”? (Plantas)

Posicionamiento

Atencion al cliente - Precios -
Calidad - Horario de atencion -
Seguridad — Parqgueadero

¢,Cuadles son los aspectos que usted considera
deficientes en la “Bioemac”.?

Demanda de
Productos especificos

Frutales - Ornamentales -
Medicinales - Compost — Humus

¢, Cuales son los productos que generalmente
compra o compraria en la “Bioemac”.?

Publicidad

Redes sociales - Television - Radio
— Periodicos

¢, Cual es el medio de comunicacién que mas utiliza
en el dia?

Clientes Potenciales

SI-NO

¢En un futuro Usted visitaria las instalaciones de la
“‘Bioemac”™?

Elaboracion: Las autoras.
Fuente: Las autoras
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4.1.3.2 Determinacién del marco muestral

Se entiende por marco muestral el listado de todas las unidades que
componen el universo que queremos estudiar y de la cual se extrae la
muestra por lo cual deberia coincidir con la poblacién objetivo siendo
estas necesarias para llevar a cabo y adelante el proceso de
muestreo. (Ochoa, 2015)

4.1.3.3 Encuesta dirigida a clientes potenciales

Esta encuesta se realiza con la finalidad de:

¢ Identificar la segmentacion de mercado al cual sera dirigido el
negocio.

e I|dentificar que parte de la poblacion conoce las funciones que realiza
la “Bioemac”.

e Investigar los gustos y preferencias del mercado con el fin de
determinar cuales sus necesidades.

e Conocer las debilidades y amenazas de la competencia.

e Vizualizar los medios de comunicacién mas utilizados en la ciudad de

Cuenca.
4.1.3.3.1 Poblacién y célculo de la muestra

Para determinar la muestra se utilizé la poblacién (N) al nimero de hogares
Urbanos y Rurales de la ciudad de Cuenca, segun censo 2010 por el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos obteniendo asi 110.832 hogares, tomando

en cuenta que por cada hogar se tiene en promedio a cuatro integrantes.

Cabe mencionar que para los hogares Rurales solo se considerd a las cinco
parroquias mas pobladas como son: Sinincay, El valle, Sayausi, Ricaurte y

Bafos, ya que en estas parroquias se seleccionaron por conveniencia.
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Al determinar un estudio acerca del nimero de hogares, cuenta con un universo

finito, para la cual se utiliza la siguiente formula:

z*(p) (@) (V)
[e2(N = D] + [22(p)(q)]

Donde:

n = El tamafo de la muestra.

N = Tamafio de la poblacion.

z = Valor obtenido mediante niveles de confianza.
e = Limite aceptable de error muestral.

p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de Fracaso

Desarrollo de la formula

n = NUmero de encuestas
N = 110.832 hogares

z=1,96
e = 0.05 correspondiente al 5% de error muestral.
p=0.5
g=0.5
1,96)% (0,5)(0.5) 110.832
n= (196)” (05)(0.5) = 382.83=383

[(0,05)2 (110.832-1)]+[(1,96)% (0,5)(0.5)

Para la aplicacion se debe realizar 383 encuestas a los hogares de la Ciudad de
Cuencay asi representar al total de la poblacion de 110.832
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4.1.3.3.2 Procedimiento de muestreo

Para este modelo de negocio se aplica la técnica de muestreo probabilistico, ya
que todos los elementos de la poblacion tienen igual oportunidad de ser

seleccionados para componer la muestra.

Para la aplicacion de la misma se considera esta técnica de muestreo aleatorio
estratificado, ya que es apta para que la poblacién pueda dividirse en clases o

estratos como en este caso se lo realiza porque la poblacion es muy amplia.

Este método es utilizado debido a que el area geogréfica sujeta a estudio en este
modelo de negocio es la poblacion de la Ciudad de Cuenca por lo tanto es

extensa.

Para ello se procedio a dividir a los hogares de la Ciudad de Cuenca por estratos,
es decir, por zonas de acuerdo a la informacion que se obtuvo del INEC (Instituto
Nacional de estadisticas y censos) se manejo para las 20 parroquias Urbanas y
Rurales. Para cada estrato se toma el nimero de zonas de cada parroquia
considerando a estos como elementos muéstrales. En la siguiente tabla se

muestra para la zona Urbana su respectiva estratificacion:

Tabla 12: Procedimiento de muestreo: parroquias Urbanas

ESTRATOS PORCENTAJE
PARROQUIAS DE ENCUESTAS
NUMERO URBANAS N° ZONAS PARTICIPACION A REALIZAR
1 SAN SEBASTIAN 10 12% 38
2 BELLAVISTA 6 7% 23
3 EL VECINO 8 10% 30
HERMANO
4 MIGUEL 4 5% 15
5 MACHANGARA 7 9% 26
GIL RAMIREZ
6 DAVALOS 2 2% 8
7 EL SAGRARIO 2 2% 8
8 SUCRE 4 5% 15
9 HUAYNACAPAC 5 6% 19
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10 EL BATAN 6 7% 23
11 TOTORACOCHA 5 6% 19
12 SAN BLAS 2 2% 8
13 CANARIBAMBA 3 4% 11
14 MONAY 5 6% 19
15 YANUNCAY 13 16% 49
TOTAL ZONAS 82 100% 309

Elaboracién: Las autoras

Para las parroquias Urbanas se debe aplicar 309 encuestas

Realizando de la misma manera para los estratos de la zona rural, se obtienen
los datos para las cinco parroquias mas pobladas. En la siguiente tabla se

muestra el nimero de encuestas a realizar:

Tabla 13: Procedimiento de muestreo: parroquias Rurales

¢ ESTRATOS N® PORCENTAJEDE .\ ~ccTas PAE%%'PA
UMERO PARROQUIAS |, oo PARTICIPACIONDE ‘=0 000 1OTAL
RURALES HOGARES RURAL
16 Ricaurte 4933 23% 17 13%
17 El Valle 6218 29% 21 16%
18 Bafios 4211 20% 15 11%
19 Sayausi 2068 10% 7 5%
20 Sinincay 4097 19% 14 11%
TOTAL
HOGARES: 21527 100% 74 57%

Elaboraciéon: Las autoras.

De acuerdo a los resultados obtenidos se debe realizar 74 encuestas al sector
rural teniendo en cuenta que se realizé a las cinco parroquias mas pobladas,

mismas que representan el 57% del total de la poblacién Rural.
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4.1.4 Encuesta dirigida a clientes actuales

4.1.4.1 Seleccion:

En lo referente a la seleccion de variables para la encuesta se determinara como
se encuentran los clientes actuales de la “Bioemac”, asi como las necesidades

insatisfechas de los mismos, para lo cual se hara uso de las siguientes variables.
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VARIABLES CUALITATIVAS

Tabla 14: Variables Cualitativas con respecto a clientes actuales de la "Bioemac".

NOMBRE DE VARIABLE

CATEGORIA Y ESCALA DE
MEDICION

OBTENCION DE DATOS

Exigencias del lugar

Excelente - Bueno - Regular —
Malo

¢ Como califica las instalaciones del lugar?

Atencidn al cliente

Excelente - Bueno - Regular —
Malo

¢ La atencion recibida en el establecimiento
la considera como?

¢El horario de atencién esta de acuerdo con

por el lugar

Horario de atencion SI-NO o
Su requerimiento?

. 3 ¢ Esta satisfecho con la calidad de los
Calidad SI-NO productos ofrecidos en el lugar?

L B ¢ El sector donde esta ubicado actualmente
Ubicacion Adecuado - Inadecuado I "Bicemac” lo considera?

Referencias personales - Redes ; Por qué medio de comunicacion se informo

Publicidad sociales - Radio - Periddico - Paso | ¢ q

sobre la existencia de la "Bioemac"?

Servicios Complementarios

SI-NO

¢Le gustaria recibir asesoramiento mensual
por parte de la "Bioemac"?

Productos Complementarios

Abierta

¢, Qué tipo de producto adicional le gustaria
gue la Bioemac brinde?

Elaboraciéon: Las autoras.
Fuente: Las autoras
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4.1.4.2 Determinacion del marco muestral

Se entiende por marco muestral el listado de todas las unidades
gue componen el universo que queremos estudiar y de la cual se
extrae la muestra por lo cual deberia coincidir con la poblacion
objetivo siendo estas necesarias para llevar a cabo y adelante el

proceso de muestreo. (Ochoa, 2015)

4.1.4.3 Encuesta dirigida a clientes actuales

Esta encuesta se realiz6 con la finalidad de:

e Describir el contexto actual entorno a los productos que ofrece la

“Bioemac”.
4.1.4.3.1 Poblacién y célculo de la muestra

La poblacion esta conformada por el total de clientes que tiene la “Bioemac”

gue representa a 1708 clientes hasta el 31 de mayo de 2018.

Para la aplicacion de la formula se considera para poblaciones finitas y se

tiene la siguiente:

z*(P) (@) (V)
[e2(N = D] + [22(p)(q)]

Donde:

n = El tamafo de la muestra.

N = Tamafio de la poblacion.

z = Valor obtenido mediante niveles de confianza.
e = Limite aceptable de error muestral.

p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de Fracaso

Desarrollo de la formula

n = NUmero de clientes
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N = Clientes actuales

z=1,96

e = 0.05 correspondiente al 5% de error muestral.
p=0.5

g=0.5

_ (1,96)2 (0,5)(0.5) (1708)
n= [(0,05)2 (1708-1)]+[(1,96)2 (0,5)(0.5)]

320

Para la aplicacion se debe realizar 316 encuestas a los clientes actuales de la

“Bioemac”.

4.1.4.3.2 Procedimiento de muestreo

Para seleccionar a los elementos que constituyen la muestra se utiliza una
técnica de muestreo probabilistico de tipo aleatorio simple. “Es la técnica de
muestreo en la que todos los elementos que forman el universo y que, por lo
tanto, estan descritos en el marco muestral, tienen idéntica probabilidad de

ser seleccionados para la muestra” (Ochoa, 2015).

Para realizar este método se obtiene una base de datos de los clientes
actuales de la “Bioemac” y se genera numeros aleatorios en Excel, luego se
procede a una entrevista directa a los clientes que fueron seleccionados

aleatoriamente.

4.1.5 Diseio y Prueba piloto de la Encuesta

Los procedimientos y técnicas que se aplicaran para alcanzar los objetivos

planteados son los siguientes.

ENFOQUE CUANTITATIVO:

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010)

Afirma que dicho enfoque: “Usa la recoleccion de datos para probar hipétesis,
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con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para establecer

patrones de comportamiento y probar teorias” (p. 4).

ENFOQUE CUALITATIVO:

(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2010)
Afirma que dicho enfoque: “Utiliza la recoleccion de datos sin medicion
numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de

interpretacion” (p. 7).

En la investigacion a realizar se utilizard variables de tipo Cualitativa y
Cuantitativa, es decir, se desarrollard un enfoque mixto, permitiendo analizar
la situacion actual en la que se encuentra el area de comercializacion de
dichos productos de la “EMAC-EP” y la composicién de los costos en los que
incurriria la empresa para el uso de canales adecuados de distribucion de
Compost-humus y plantas.

4.1.6 Recoleccién de datos y analisis de informacién

e Implementacion de encuestas

La encuesta estd disefiada para ser aplicada a clientes actuales y
potenciales, el desarrollo general de las preguntas responde al objetivo
principal de la investigacién de mercado a realizar, el disefio, estructura
y orden se encuentra de manera acertada dividida en dos partes como
son: la encuesta destinada a los clientes potenciales y a los clientes
actuales respectivamente. (Trespalacios Gutiérrez , Vazquez Casielles
, & Bello Acebron, 2005, p. 96) (Ver Anexo A y B) (Modelo de las

encuestas)

4.1.7 Prueba Piloto

Se realizé la prueba piloto a 10 personas por modelo de encuesta de manera

aleatoria, la cual ayudd a identificar ciertos errores en cuanto a redaccion,
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fondo y forma de la encuesta, ademas de la revision de preguntas, si aquellas
fueron desarrolladas de manera homogenizada con respecto al objetivo

principal.
4.1.8 Organizacion y trabajo de campo

Para la aplicacion de las encuestas a los clientes potenciales en primer lugar
se realiz6 mediante la informacion y recomendacion que se obtuvo por el
INEC, para la aplicacion de las encuestas se procedio a dividir tanto para las
parroquias urbanas como para las parroquias rurales en zonas, sectores y
manzanas, de esta manera mediante las cartografias, es decir, el mapa de

cada parroquia resulté una manera mas facil para aplicar las encuestas.

El trabajo de campo se inicid el 7 de mayo terminando asi el 27 de mayo,
mediante la aplicacion KOBOTOOLBOX!, de esta manera se dirigié en
primera instancia a los clientes potenciales para la cual se aplic6 48 preguntas,
con el fin de determinar si es aceptable/viable los productos que ofrece la

“Bioemac”.

En segunda instancia se aplicé las encuestas de manera directa a los clientes
actuales, con un total de 11 preguntas con el fin de determinar el nivel de

satisfaccion de los mismos.

4.1.9 Construccién de la base de datos:

La construccion de la base de datos del estudio se realizd mediante un
tratamiento informatico, con respecto al almacenamiento de datos fue
analizado mediante el programa de software (KOBOTOOLBOX) mismo que
realiza un reporte final del total de datos ingresados mediante un documento

en Excel.

1 KoboToolbox es una herramienta en linea que permite al personal humanitario crear
rapidamente encuestas digitales. Los datos se recopilan a través de computadoras o teléfonos
moviles y se almacenan en linea.
Fuente:http://water.care2share.wikispaces.net/file/view/Kobo+forms+simple+user+manual+v
1.docx (01/08/2018)
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Posteriormente se analizaron todos los resultados de las preguntas mediante

el uso de tablas dinamicas y graficos en Excel tanto para los resultados

obtenidos de las encuestas aplicadas a clientes potenciales como actuales,

generando asi resultados mas oportunos para esta investigacion de mercado.

4.1.10 Analisis de datos:

4.1.10.1 Analisis de datos clientes potenciales

Para el respectivo analisis de datos respectivos de la encuesta aplicada a los

clientes potenciales con los graficos y resultados encontrados en dicho

estudio, (Ver Anexo C) sin embargo detallamos a continuacion una breve

tabla explicativa:

VARIABLES CUANTITATIVAS

Tabla 15: Variables Cuantitativas con respecto a clientes potenciales de la "Bioemac"

NOMBRE DE
VARIABLE

PREGUNTA

RESULTADOS
OBTENIDOS

Estrato Econdmico

(Bajo - medio - alto)

¢, Cudl fue su ingreso

total en el dltimo mes?

La clase a la que se
enfocara es :Media -
Alta

Elaboraciéon: Las autoras
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VARIABLES CUANTITATIVAS

Tabla 16: Variables Cuantitativas con respecto a clientes potenciales de la "Bioemac"

NOMBRE DE
VARIABLE PREGUNTA RESULTADOS OBTENIDOS

Demanda JLe interesan las

plantas y sus El 94% de encuestados tienen interés
Global .

cuidados? por las plantas
Demanda ¢Compra abono para El 80% de la poblacién adquiere abono
Global sus cultivos?

Exigencias del
producto

¢, Qué considera mas
importante al
momento de comprar
plantas?

El 30% siendo la mayoria menciona la
calidad

Exigencias del

¢, Qué considera mas
importante al

El 47% siendo la mayoria menciona la

adquiere el producto

producto momento de comprar | calidad
abono?
* El 59% del total de la poblacién esta
dispuesto a pagar entre 6% - 7.50$ por
Precio Capacidad Adquisitiva | un saco de abono.
del consumidor * El 58% del total de encuestados
seleccionaron el precio a pagar entre
2.50% - 4.00% para una planta promedio
Srlé?cte?zgcias c%?nﬁ;?:;iisbono El 43% d?I total d.(.e encuestados
(abono) cultivos? compran "Humus
Plaza Lugar en el cual El 53% de la poblacién lo adquieren en

viveros

Frecuencia de
compra

¢ Cada que tiempo
realiza la compra de
plantas y abono?

El 38% de la poblacién compra
semestralmente

Participacién

¢ Usted ha visitado el
centro de
comercializacion de

El 6% de los encuestados han visitado

del mercado la "Bioemac"
plantas y abono de la
empresa “Bioemac”.?
; Cudl es el medio de . .
- ¢ o El 39% de la poblacion mas usan en el
Publicidad comunicacion que . :
L . dia las redes sociales
mas utiliza en el dia?
¢ En un futuro Usted
Clientes visitaria las El 93% de la poblacion encuestada dijo
Potenciales instalaciones de la que si visitaria la "Bioemac"
“‘Bioemac”™?

Elaboraciéon: Las autoras
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4.1.10.2 Andlisis de datos clientes actuales

Para el respectivo analisis de datos respectivos de la encuesta aplicada a los

clientes actuales con los graficos y resultados encontrados en dicho estudio,

(Ver Anexo D), sin embargo, detallamos a continuacién una breve tabla

explicativa:

VARIABLES CUANTITATIVAS

Tabla 17: Variables Cuantitativas con respecto a clientes actuales de la "Bioemac"

N\?ANIIQI?ARI;EL[I)EE PREGUNTA RESULTADOS OBTENIDOS
Exigencias del _(;Como.callflca las El 76% considera que las
lugar instalaciones del lugar? . .

instalaciones son excelentes.
Atencion al gé;;fg%?:nigﬁ?da en el El 79% considera la atencion al
cliente considera como? cliente como excelente
Horario de ¢ El horario de atencién El 90% de la poblacion esta de
atencion est& de acuerdo con su acuerdo con el horario de la
requerimiento? "Bioemac"
El 94% de los clientes
Calidad ¢ Estéa satisfecho con la encuestados opinan estar
calidad de los productos satisfechos con la calidad de los
ofrecidos en el lugar? productos
¢ El sector donde esta El 97.91% de los encuestados
Ubicacion ubicado actualmente la detallan estar de acuerdo con la
"Bioemac" lo considera? ubicacion
¢ Por qué medio de El 50% afirma que paso por el
Publicidad comunicacion se informo lugar, seguido del 37% que
sobre la existencia de la afirma por referencias
"Bioemac"? personales
Servicios ¢ Le gustaria recibir El 77% de la poblacion desearia
Complementarios asesoramiento mensual por | recibir talleres mensuales por
P parte de la "Bioemac"? cuidado de plantas
Productos ¢ Qué tipo de producto El 44% siendo la mayoria
Complementarios adicional le gustaria que la | desearia  encontrar en la
P Bioemac brinde? "Bioemac" macetas de venta.

Elaboraciéon: Las autoras
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4.1.11 Validacién de resultados en papel y campo:

Conforme a la investigacion de mercado realizado tanto a los clientes actuales
como potenciales, podemos concluir en distintos aspectos de la encuesta en

general, detallados a continuacion.

Clientes Potenciales:

e Enlos hogares existe un 94% de interés por las plantas frente a un 6%
gue no tienen interés por las mismas, cabe recalcar que la parroquia
San Blas cuenta con un menor porcentaje de interés sobre las plantas

siendo este un 75%.

e De acuerdo a la clase de abono que mas adquirido por los hogares de
la ciudad de Cuenca se puede observar que el 43% corresponde a
Humus, seguido del 25% de Compost, el 19% de Gallina, dentro del
8% es otros (Bonanza, desecho de cuyes, pepas granuladas), y por

ultimo del 5% es de ganado.

e Enlos lugares que comunmente adquieren las plantas son los viveros
con un 53%, mercados con un 19%, centros comerciales con un 16%,
seguido de un 7% en Paute, y finalmente con un 2% lo adquieren en

Guacaleo y cantones aledafios a la ciudad.

e Las plantas frutales son las mas adquiridas por el mercado, dando una
pauta de diversificacién para el portafolio de la empresa, debido a la
deficiencia con respecto a la variedad de productos marcado en mas

de una pregunta.

e En cuanto a publicidad se ha concluido que el 39% del total de
encuestados han optado por redes sociales, con respecto a la empresa
podemos observar que tienen un cuello de botella en este punto

(Publicidad) debido al bajo conocimiento de la poblacion en cuanto a la
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existencia del negocio, comprobando este punto con la variable

participacion del mercado siendo este el 6%.

De acuerdo a la encuesta realizada podemos observar que el 6% del
total de encuestados si han visitado la Empresa.

Con respecto a la pregunta acerca de si en un futuro visitaria la
Bioemac el 93% de los encuestados que no la han visitado
respondieron que si visitarian las instalaciones para adquirir los

productos.

Clientes Actuales:

Conforme a los resultados se tiene que el 76% de los clientes califican
a las instalaciones de la Bioemac como excelente, seguido de un 23%

que califican como bueno.

Conforme al total de los encuestados el 79% de los clientes consideran
la atencién excelente en la “Bioemac”, seguido de un 20% que

consideran como buena la atencion.

De acuerdo a esta pregunta se tiene que el 95% de los clientes de la
“Bioemac” estan satisfechos con la calidad de los productos que son
adquiridos, seguido de un porcentaje minimo del 5% que no se

encuentran satisfechos.

Con respecto a esta pregunta se tiene que el 50% del total de
encuestados se informé de la existencia de la “Bioemac” cuando paso
por el lugar, seguido de un 37% a través de referencias personales y

con un 5% a través de la radio y redes sociales.

La ultima pregunta es realizada de acuerdo a los productos o servicios

complementarios que sean los clientes encuestados de los cuales el
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44% respondio que prefiere macetas en el lugar seguido del 31% que

desea una mayor variacion de plantas.

e Dentro de los aspectos deficientes de la “Bioemac” los resultados
fueron con un 34% la variedad de productos, seguido del 14%
parqueadero, lo cual afirma la deficiencia de la variedad de productos,

tales deficiencias seran evaluadas en los capitulos posteriores.

e Finalmente este modelo de negocio sera enfocado a la clase media -
alta, de acuerdo a los datos sustentados en los resultados de la
encuesta realizada a la poblacion del Cantén Cuenca, se determina
que para la clase baja no es 6ptimo, considerando que ellos utilizan sus
propios residuos organicos y estiercol de animales como abono, siendo

los productos que ofrece la “Bioemac” no necesarios para este estrato.

CAPITULO V. CADENA DE VALOR DEL NEGOCIO

“La cadena de valor es un valor tedrico que grafica y permite describir las
actividades de una organizacion para generar valor al cliente final y a la misma

empresa” (Porter M. , La cadena de Valor de Michael Porter , 1985)

La cadena de valor esta conformada por tres elementos basicos que son: Las

actividades de apoyo, actividades primarias o principales, y el margen.

Esta permite identificar y analizar las actividades con una importancia
estratégica a la hora de obtener alguna ventaja competitiva. Se trata de una
herramienta de gestion que permite visualizar las actividades de una empresa
con el fin de optimizar todo el proceso productivo, es decir, aumentando el
margen de la empresa, con la ayuda de la reduccién de costes y la eficiencia

en la utilizacion de lo inputs. (Andaluza, 2015, pag. 3).

Para el centro de comercializacién “Bioemac” se tomara en cuenta la cadena
de valor de Porter, ya que tiene la siguiente forma en la cual las actividades

principales siguen una secuencia, es decir, desde que se reciben los “inputs”
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0 materias primas hasta que sufren el proceso de transformacion, pasando a

ser “outputs” o productos terminados. (Andaluza, 2015, pag. 8)

Figura 6

Figura 5: Cadena de Valor de Porter: Estructura segun autor
Fuente: (Porter, 1986)

Cabe mencionar que la cadena de Porter proporciona:

e Una estructura coherente con el fin de diagnosticar la posicion en la
gue se encuentra la empresa con respecto a sus competidores
e Un procedimiento cuyas acciones tendentes lo hacen para el

desarrollo de una ventaja sostenible.

Ademas de ello este modelo resulta exitoso al combinar todos los elementos
de la cadena ayudando asi a la empresa a llevar con éxito, y a la vez
establecer estrategias competitivas para el desarrollo del negocio.

A continuacidbn se detalla la cadena de valor para el centro de

comercializacion de la “Bioemac
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Tabla 18: Cadena de Valor: aplicada al negocio "Bioemac"

+ Departamento de Comercializacion y Facturacion “Casa Bioemac”
INFRAESTRUCTURA « Departamento de Areas Verdes
ACTIVIDA- ADMINISTRATIVA + Departamento de Produccidn de Compost y Humus
DES DE + Departamento de bodega
GESTION DE RECURSOS HUMANOS + Procesos de contratacion de personal
SOPORTE « Planeacion del personal requerido para las distintas Areas.
o Desarollo y capacitacidn del personal
DESARROLLO TECNOLOGICO + Utilizacion de Sistemas informéticos actualizados y portales digitales “Pagina Web”.
» Innovacién tecnoldgica en la gestion de residuos para la produccion de abono.
APROVISIONAMIENTO « Adquisicién de Maquinaria tecnolégica para el Area de compostaje
+ Contratacion con el proveedor de plantas * VIVERO FLOWERS GARDEN'
+ Servicios de contratacion publicitaria.
LOGISTICA INTERNA OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA WMARKETING Y SERVICIO DE
+  Recolecion de resiudos orgdnicos »  Proceso de produccion de + Recepcibn de Pedido del| VENTAS POSTVENTA
+  Deposito de campo de compostaje abono (Compost — Humus). Clients v Fuerzade
«  Materia prima (Vivero) Figura 7 (Flujo grama de produccion »  Comercializacion ¥ venta. +  Asesoramiento
» MNegociacion  con  Proveedor | 08 abono). facturacion del producto +  Fijacion de cuidado de
“Plantas’ »  Proceso de generacion de final. de precios plantas.
»  Recepcion y Verificacion plantas (vivero Yanaturo) y Figura 9 (Flujo grama de empiricos. +  Asesoramiento
Proveedor Flowers Garden) | comercializacion). de imagen de
Figura & (Flujo grama e Flantas). jardineria.
+  Registro y almacenamiento en + Encuesta de
inventarios satisfaccion al
cliente
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Elaboracién: Las autoras, a partir de la informacién proporcionada por la “EM AC-EP”.
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5.1 Fase de analisis de objetivo, producto, y alcance del negocio

Al crear un modelo de negocios para la “EMAC EP” en el area de produccion
y comercializacion “Bioemac”, se pretende lograr una buena organizacion y
valor agregado a la empresa, de tal manera realizar mejoras en la calidad de
los productos a través de la cadena de valor, permitiendo asi determinar e
identificar las areas claves para la generacion de valor, teniendo en

consideracion que es necesario para la incorporacion a terceros.

Objetivos de la cadena de valor para una empresa de productos:

Realizar un analisis interno de la empresa a traves de la desagregacion

de las principales actividades que son generadoras de valor.

e Aplicar la cadena de valor mediante las herramientas primarias y de
apoyo para este modelo de negocio, para asi lograr conocer las
caracteristicas mas relevantes de los mismos, definiendo su propésito

y alcance.

e Crear una ventaja competitiva, desempefiando las actividades

estrategicamente importantes incluso aun mejor que los competidores.

e Definir cargos y procesos a las respectivas areas mediate un plan de
accion
5.2 Fase central de analisis de entorno interno y externo, actores

involucrados, relaciones con actores, mercado y costos/margenes.

Entorno interno:

La empresa “EMAC-EP” a partir del departamento de comercializacion
“Bioemac” tiene como funcidn obtener ingresos que le permitan a la empresa
en un largo plazo emplear en actividades para toda la poblacion Cuencana,
de esta manera para que aquello tenga un buen desarrollo y funcionamiento
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parte desde la produccion a través de la Recoleccion de los residuos
organicos considerando que para lograr los productos finales se deben
someter a una serie de procesos, de igual manera con Su respectiva
inspeccion y mejoramiento de maquinas. En cuanto a la comercializacion
maneja los recursos de una manera adecuada y eficiente con fin de obtener

satisfaccion por parte del cliente.
SIMBOLOGIA DE LOS FLUJOGRAMAS A CONTINUACION:

e Actividades primarias: Son aquellas que se enlazan directamente con
la actividad principal de un proceso.

e Actividades secundarias:Son aquellas que no estan enlazadas
directamente con el proceso pero de una u otra manera forman parte

de aquello.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

ACTIVIDADES SECUNDARIAS

Figura 7

SIMBOLO SIGNIFICADO

Proceso/Operacion

Inicio/Fin

Decision

[ ]
-
<>
(]

Figura 6: Simbologia y significado de procesos para el flujo grama.
Elaboracién: Las autoras

Proceso alterno

A continuacion, se muestra el siguiente flujo grama con respecto al entorno

interno, es decir, la produccion de abono:
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Angélica Yescenia Ortiz Siguencia 73



rous “,_c__"« ROT rosseryey

5}

UNIVERSIDAD DE CUENCA

Figura 8

l

—

Trituracion material grueso
y seleccion

Descomposicion

3-6 meses

Pretratamiento

2-6 meses

I

l

l
l

1
1-2 meses

Lombricultura

4-§ meses

Secado

Tamizado
/ \

| Organicos Inorganicos

gruesos

Relleno
sanitario

Almacenamiento a granel

1

Embalaje del producto
terminado

T

Producto final

A
yd

Sacos 15 kg
Fundas 3kg

Figura 7: Entorno Interno del centro de Comercializacién "Bioemac": produccién de abono
Elaboracién: Las autoras, a partir de la informacién obtenida por la empresa “EMAC-EP”.

En la siguiente tabla se muestra detallado el flujo grama anterior acerca de la

produccion de Abono en el campo de compostaje del Valle:

Tabla 19: Actividades: proceso de produccion de compost y humus

ACTIVIDADES: PRODUCCION COMPOST Y HUMUS

1.- Clasificacion de material organico en la fuente (Mercados, Areas
verdes: podas y pasto, trueque ambiental, grandes generadoras.)

2.- Trituracion material grueso y seleccion

3.-*Descomposicién 4-6 meses: (Compost
barredora, Microorganismos, Cal y Zeolita)

maduro, Viruta, Arena
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* Pretratamiento 2-6 meses: (Pasto, Chispeado, Materiales varios que
necesitan mas tiempo).

4 .- * Maduracién 1-2 meses.
* Lombricultura 4-6 meses.

5.- Secado

6.- Tamizado: Desechos (Organicos Gruesos e Inorganicos: Relleno
sanitario)

7.- Almacenamiento a granel.

8.- Embalaje del producto terminado: (Sacos 35 kg, Sacos 15 kg, Fundas
3 kg)

9. - Bodega.
Elaboraciéon: Las autoras

De la misma manera para la produccion de plantas tiene dos procesos en
primera instancia la compra de plantas al proveedor “Vivero Flowers Garden”
el cual es parte de la comercializacién de la Bioemac surgiendo de varios
procesos hasta llegar al lugar de distribucion y por otra instancia las plantas

provenientes del Vivero de Yanaturo;

En el siguiente flujo grama se detalla el entorno interno con respecto a la

produccion de plantas de la “Bioemac”:

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia 75



é\s—u—% UNIVERSIDAD DE CUENCA

Figura 9
Flowers Garden |e— l » VIVERO PLANTAS
(proveedor) “YANATURO"
SOLICITUD DE
PLANTAS i l l
l ESQUEIES ESTACAS SEMILLAS
TRANSPORTE
AVIVERD
l "
PRACTICAS
CULTURALES
VERIFICACION J
DE CONTROL
GCALIDAD Y
REQUISTOS
ESPECIFICOS A TEETEEY
VIVERQ YANATURO
m TRANSFORTE A
LA “BIOEMAC"
DEVOLUCION Y l
— -

Figura 8: Entorno Interno del centro de "Bioemac": produccién de plantas
Elaboracién: Las autoras, a partir de la informacion obtenida por la empresa “EMAC-EP”

En la siguiente tabla se detalla cada una de las actividades de acuerdo al flujo
grama, es decir, muestra el proceso de compra de plantas al proveedor

“Flowers Garden” hasta que llegan al consumidor final.

Tabla 20: Actividades: compra de plantas a proveedor

ACTIVIDADES: COMPRA DE PLANTAS ORNAMENTALES A

PROVEEDOR

1.- Vivero Flowers Garden(proveedor)

2.- Solicitud de plantas por parte de la “Bioemac”, conforme al contrato ya

establecido.

2.- Trasporte a Vivero “Yanaturo”.
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3.- Verificacion de control de calidad y requisitos especificos.

4.- Ingresa al inventario de Vivero “Yanaturo” si no existe inconsistencias.

5.- Si existen inconsistencias se realiza la respectiva devolucion y cambio

de la planta.

6.- Envio al Centro de Comercializacion bajo pedido.

7.- Entrega de productos al Consumidor Final

Elaboracion: Las autoras

En la siguiente tabla se detalla cada una de las actividades de acuerdo al flujo
grama, es decir, muestra el proceso desde que se producen hasta que llegan

al consumidor final.

Tabla 21: Actividades: Produccidn de plantas en el vivero Yanaturo

ACTIVIDADES: PRODUCCION DE PLANTAS EN EL VIVERO
YANATURO
1.- Vivero “Yanaturo”.

2.- Produccion de plantas por estacas o esquejes

3.- Produccién de plantas por semillas: Siembra “Cuidados especificos”.

4.- Almacenaje y realizacion de Practicas culturales en el Vivero.

7.- Envio a la “Bioemac” bajo pedido.

9.- Ingresa a Centro de Comercializacion.

10.- Entrega de productos al Consumidor Final
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Elaboraciéon: Las autoras

Entorno externo: El centro de comercializacion “Bioemac” tiene como
finalidad actuar de manera eficaz y eficiente mediante la venta de los
productos que ofrece, por lo tanto, el cliente obtendra una oportuna atencion,
asi como también los productos que adquieran seran de buena calidad, para

llevar a cabo surge el siguiente proceso:

Parte desde el conocimiento de los productos a través de la publicidad, los
clientes o personas particulares que lo requieran podran visitar y adquirir una
variedad de plantas como Ornamentales, Frutales y Arbustos, ademas cuenta
con dos clases de abono Compost y Humus, inclusive el cliente puede recibir
asesoramiento de los productos, una vez que deseen algun pueden solicitar
el pedido en ventanilla, obteniendo su factura respectiva y producto final. Cabe
recalcar que existe la opcion de emitir una factura electronica en la cual el
cliente obtendra un servicio completo y agil al momento de adquirir un
producto, ya que los clientes son los actores principales considerandolos
como la parte externa de la Bioemac.

En el siguiente flujo grama se detalla el entorno externo, es decir, el proceso
para la venta de los productos que ofrece el centro de comercializacion

“Bioemac”:
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Figura 9: Entorno externo, Proceso de Comercializacion de los productos en la "Bioemac"

Elaboracién: Las autoras, a partir de la informacion obtenida por la empresa “EMAC-EP”

En la tabla se muestra el proceso con sus respectivas actividades para la

comercializaciéon de los productos que ofrece la Bioemac:

Tabla 22: Actividades: Proceso de comercializacion de productos en la “Bioemac”

ACTIVIDADES: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS EN LA
“BIOEMAC”

1.- Dar a conocer los productos que ofrece la “BIOEMAC” a través de la

publicidad

2.-Visita de los clientes/consumidores al centro de comercializacion

3.- Clientes reciben asesoramiento de los productos por parte de personal
encargado

3.- Recepcion de pedido en ventanilla
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4.- Se procede a ingresar datos en el sistema KIPPA

4.- Se emite la factura respetiva en la cual consiste de cantidad, detalle,

precios y totales.

5.- Existe la opcion de enviar la factura al correo del cliente

6.- Entrega de producto a consumidor final

Elaboracion: Las autoras

5.3 Fase final de puntos criticos y propuesta de un plan estratégico de
accion

Posterior al desarrollo de la cadena de valor de la "Bioemac" se puede
visualizar los procesos tanto internos como externos con algunas dificultades
de logistica lo que desencadena una operacion ligeramente deficiente “Cuello

de Botella” para lo cual se debe realizar un seguimiento a los puntos débiles

detallados a continuacion.

Puntos criticos internos:

Dentro de los puntos criticos mas relevantes se ha encontrado que el negocio
no se encuentra con objetivos, estrategias ni metas definidas para el control

respectivo de sus procesos.

El costo de produccion de abono es sumamente alto en comparacion con los
ingresos que se tiene de este, es necesario realizar una reestructuracién de
los costes de dicho proceso encontrando asi el punto de equilibrio de la

produccion.

La falta de un analisis financiero general del negocio “Bioemac” ocasiona que
no se permita examinar los costos e ingresos generados en la produccion y
comercializacién de los productos para asi optimizarlos y generar mayores

oportunidades a la sociedad.
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Se evidencia que existe una incorrecta planeacion del personal requerido para
las distintas Areas, debido a la desorientacion y dificultad que tiene el personall

en su puesto de trabajo.

Acerca de los sueldos y salarios del personal es prudente reconocer cual es
el tiempo real de ocupacién en los departamentos de producciéon y
comercializacién, subsidios de antigledad y demas beneficios que deben ser

cargados a toda la empresa y no solamente a dichos departamentos.

El estancamiento del proveedor de Plantas “Flowers Garden” es decir que
desde su inicio la “Bioemac” ha tenido un solo proveedor, para lo cual es
necesario realizar una busqueda de nuevos proveedores con mayores

beneficios que el actual.

Puntos criticos externos:

En cuanto a los puntos criticos externos la operacion Post Venta se identifica
como punto critico debido a que no existe tal operacion dentro de la
comercializacién de productos de la “Bioemac”, para estar al dia en cuanto a
las necesidades del cliente y asi llevar a cabo una retroalimentacion para la

empresa.

La publicidad se identifica como un punto olvidado debido a que no ha existido
una publicidad intensa como necesita un negocio que inicia sus actividades,
sino que ha tenido una publicidad muy fragil y parcialmente desapercibida por

parte de los ciudadanos.

El desconocimiento de la poblacion de la Ciudad de Cuenca acerca de la
existencia y motivo de la creacion del departamento de comercializacion

“Bioemac”.

Finalmente se puede observar que los puntos criticos evaluados son de vital
importancia al momento de tener una cadena de valor eficiente, para lo cual

se examinara cada etapa de la misma y sus respectivos actores desarrollando
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un plan de accién en los capitulos posteriores, mismo que permitira satisfacer

a los clientes y a la Empresa generando asi un valor agregado para la misma.

CAPITULO VI. MODELO DE NEGOCIOS

6.1 Plan del modelo de negocios

Como un paso preliminar se establece una breve descripcion acerca del
método Canvas, mismo que sera utilizado en el modelo de negocios para la

Empresa.

Considerando que la metodologia a desarrollar serd el modelo CANVAS,
siendo el adecuado para los proyectos de produccién y comercializacién de
servicios o productos, ya que se enfoca en nueve puntos claves para tener un
Optimo resultado de la empresa en todo ambito, (Osterwalder & Pigneur, 2010)

en su libro describen al método de la siguiente manera:

6.2 Disefio del modelo Canvas

A continuacién se desarrolla el modelo de negocio para la empresa “EMAC-
EP” mediante los nueve componentes claves del método CANVAS detallados
como: Segmento de mercado, Propuesta de valor, Canales, Relacion con los
clientes, Recursos claves, Actividades Claves, Asociaciones claves,
Estructura de costes, y Fuente de ingresos, (Ver Anexo F) (estructura del
lienzo modelo Canvas), todos los componentes tienen una relacion directa,
mas la propuesta de valor es el componente principal para una adecuada
implementacion de dicha metodologia, con el fin de generar mayor ventaja

competitiva a la unidad de negocio desde un enfoque estratégico cimentado.
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6.2.1 Objetivos de la propuesta del Modelo de negocios:

Objetivo general:

e Potencializar los productos Comopost, Humus y plantas en la

ciudad de Cuenca con el fin de beneficiar a la sociedad.

6.2.2 Segmento de mercado

La definicion de segmento de mercado se da a continuaciéon “En este médulo
se definen los diferentes grupos de personas o entidades a los que se dirige
una empresa” (Osterwalder & Pigneur, Convergencia multimedial, 2010, pag.
20).

La “Bioemac” esta dirigida actualmente a:

¢ Hogares de la Ciudad de Cuenca que tengan afines por las plantas y
sus cuidados.

El modelo de negocio para la “Bioemac” estara dirigido a:

e De acuerdo al estudio de mercado realizado en el capitulo anterior se
puede concluir como el segmento de mercado para el area de la
empresa “Bioemac” esta dirigido a los hogares de la Ciudad de Cuenca
de clase social Media-Alta siendo esta el 11.20%? del total de los
hogares de la poblacion de la Ciudad, mismos que estan integrados por
cuatro miembros promedio por hogar y quienes ademas tengan un

interes por las plantas y sus cuidados.

2 Informacién obtenida segun el instituto nacional de estadisticas y censos INEC. Fuente:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/webinec/Estadisticas_Sociales/Encuesta E
stratificacion_Nivel_Socioeconomico/111220 NSE_Presentacion.pdf
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6.2.3 Propuesta de valor

“Su objetivo es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del
cliente mediante una propuesta de valor” (Osterwalder & Pigneur,
Convergencia multimedial, 2010, pag. 22).

Situacion de propuestas actual:

e Asesoria de practicas culturales a clientes de la “Bioemac”
e Abono Orgénico 100% natural.

¢ Plantas nativas de la Region

Situacion Propuesta del modelo de Negocios:

La creacion del modelo de negocio “EMAC-EP” tendra las siguientes

propuestas de valor:

Gréfico 9

Personal
"Bioemac" y
Vivero
Yanaturo

Grafico 9: Propuestas de valor para el modelo de negocios
Elaboracién: Las autoras

A continuacion, se detalla cada una de las propuestas, cabe recalcar que las
mismas han sido el resultado del diagnostico general realizado en los
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capitulos anteriores a la empresa, es decir de acuerdo a los cuellos de botella
encontrados se han planteado tales propuestas para un mejor funcionamiento

de la “Bioemac”.

6.2.3.1 Variedad de Productos:

De acuerdo a los resultados de la investigacion de campo se obtiene que el
34% de los clientes encuestados seleccionaron como deficiencia de la
“Bioemac” su variedad de productos, por lo cual se ha determino realizar una
propuesta de valor acerca de un mejor gestionamiento del portafolio de

productos.

6.2.3.2 Plataforma Virtual:

Conforme a los resultados del capitulo anterior se concluye que el 6% del total
de la poblacién encuestada en el Cantén Cuenca conoce o ha visitado la
“Bioemac”, encontrando asi la necesidad crear una plataforma virtual en la

cual se pueda describir los productos que ofrece la misma.

Para la cual se realiz6 un bosquejo de pagina con el fin de que el publico en
general podra conocer los productos que ofrece la “Bioemac”, por lo tanto, la
pestafa estara dentro de la actual pagina de la “EMAC-EP”, la cual tiene un
icono de inicio en donde consta la misién, vision y resefia histérica, ademas
contiene el portafolio de productos tales como: plantas, abono y macetas cada

uNno con sus respectivas imagenes y precios. (Ver Anexo G)

6.2.3.3 Personal “Bioemac™:

El 24% del total de clientes encuestados han seleccionado como deficiencia
la atencion al cliente, esto es debido a la falta del personal para el desarrollo
de las actividades fundamentales de la “Bioemac”, para lo cual se plantea una
definicion integral de las actividades de cada personal y asi realizar un plan
de seguimiento de area.
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6.2.3.4 Publicidad:

De igual manera conforme a los resultados del capitulo anterior se concluye
que el 6% del total de la poblacion encuestada en el Cantén Cuenca conoce
o ha visitado la “Bioemac”, motivo por el cual se determina realizar un plan de
Marketing para la Empresa, es necesario especificar que las redes sociales
de acuerdo a la investigacion de campo se han posicionado con un 39% como

las mas usadas durante el dia por la poblacién encuestada.

6.2.3.5 Productos Complementarios:

De acuerdo a la encuesta realizada a los clientes actuales se ha determinado
que él 44% tiene la necesidad de adquirir a mas de las plantas y el abono
productos complementarios como: Macetas, para lo cual se realiza un sondeo
de proveedores de macetas dentro de la region, concluyendo con la seleccion
del proveedor Mestiza ubicado en el cantdn Paute con su respectiva proforma.
(Ver Anexo H)

6.2.4 Canales

“En este modulo se explica el modo en que una empresa se comunica con los
diferentes segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionales una
propuesta de valor” (Osterwalder & Pigneur, Convergencia multimedial, 2010,

pag. 26).
Situacion Actual:

e Canal propio - Directo: Casa “Bioemac”
Situacion Propuesta del Modelo de negocios:

e Canal propio - Indirecto: Medios de comunicacion “Publicidad’
Mediante la publicidad que se desarrolle en la empresa se dara a
conocer los productos y beneficios que ofrece la misma, tomando en
cuenta que la publicidad con mayor fuerza a ser desarrollada sera a
través de las redes sociales.
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6.2.5 Relaciones con clientes

“Se describen los diferentes tipos de relaciones que establece una empresa
con determinados segmentos de mercado” (Osterwalder & Pigneur,
Convergencia multimedial, 2010, pag. 28).

Situacion actual:

¢ Relacién directa mediante las ventas de los productos en las instalaciones
de la “Bioemac”

e Recepcion de pedidos via telefénica para clientes registrados.

Situacion propuesta del Modelo de negocios:

Las relaciones con los clientes, tal y como indica Alexander en su libro, deben

estar basadas en:

e Captacion de clientes.

En este punto se debe realizar una captacion de clientes mediante las redes

sociales, a mas de la publicidad Boca a Boca.

¢ Fidelizacion de clientes.

Para este punto se tiene una propuesta de desarrollar una plataforma virtual
en la cual se describa los beneficios y existencias de los productos de la

Empresa con el fin de mejorar la calidad de servicio al cliente.

e Estimulacién de las ventas.

Realizar promociones e incentivos en las ventas generales y plataforma

virtual.

6.2.6 Fuentes de Ingreso

“‘Se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los diferentes
segmentos de mercado (para calcular los beneficios, es necesario restar los
gastos a los ingresos)” (Osterwalder & Pigneur, Convergencia multimedial,
2010, pag. 30).
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Situacion actual:
La “Bioemac” actualmente tiene ingresos mediante estos dos rubros:

e Venta de Plantas 64%

Las plantas son las que generan mayores ingresos en la “Bioemac” por lo cual

es necesario detallar

e Venta de Abono 36%

Situacion propuesta del Modelo de negocios:

e Venta de Macetas.

De acuerdo a las necesidades de los clientes se ha integrado al portafolio de
productos las macetas, el proveedor seleccionado de acuerdo a sus
beneficios ha sido “Ceramica Mestiza” para lo cual se ha realizado una

proyeccién en la venta de macetas y su respectivo ingreso.

¢ Incremento de venta de los productos debido a la implementacién de

las propuesta de valor.

Para lo cual se ha realizado un andlisis de proyeccién de un flujo efectivo hasta

el afio 2022. Se presenta en los proximos capitulos.

6.2.7 Recursos claves

“Se describen los activos mas importantes para que este modelo funcione”

(Osterwalder & Pigneur, Convergencia multimedial, 2010, pag. 34).
Situacion actual:

e Talento Humano
En la actualidad la “Bioemac” consta con cuatro personas para el
funcionamiento administrativo y operativo de la misma.

e C(Casa “Bioemac”
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e Financiamiento
¢ Inventario de productos

a) Plantas: Ornamentales, Frutales, Forestales, Medicinales.

b) Abono: Compost, Humus.

Situacion propuesta del Modelo de Negocios:

En el proyecto se describen los siguientes:

e Talento Humano:

Sabiendo que los recursos humanos son vitales para el buen funcionamiento
de una empresa debido a que son la clave de éxito del negocio, se detalla a
continuacion el talento humano necesario para que funcione este modelo de

negocio.

1. Personal calificado para el disefio e implementacion de la plataforma
virtual (Contratado).

2. Personal calificado para el desarrollo de publicidad general
(Contratado).

3. Personal administrativo encargado de la elaboracién de encuestas de

satisfaccion y necesidades de los clientes actuales (Contratado).

6.2.8 Actividades clave

“Se describen las acciones mas importantes que debe emprender una
empresa para que su modelo de negocio funcione” (Osterwalder & Pigneur,

Convergencia multimedial, 2010, pag. 36).
Situacion actual:

e Actividades de Produccion de Compost, Humus y Plantas para la
“Bioemac”

e Actividades de Compra de plantas “Proveedor”
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e Actividades de venta

e Actividades de solucion de problemas de clientes y empleados.

Situacion propuesta del modelo de negocios:

e Gestion de Inventarios

e Monitoreo de la plataforma virtual

e Seguimiento y control de las actividades del personal involucrado y un
respectivo readecuamiento de los mismos para lograr mayor

efectividad en los procesos clave para la “Bioemac’.

6.2.9 Asociaciones clave

“Se describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio” (Osterwalder & Pigneur,

Convergencia multimedial, 2010, pag. 38).
Situacion propuesta del Modelo de negocios:

Es prudente reconocer que una alianza es la herramienta mas efectiva al
momento de minimizar costos en la empresa, por lo cual se han definido las
siguientes alianzas estrategicas para la empresa, mismas que han sido
escogidas luego de un respectivo sondeo de organizmos con fines identicos
a la “Bioemac” capaces de lograr un acuerdo mediante una propuesta de
ganar - ganar.

e Alianzas con empresas de servicios de podado de jardines.

e Alianzas con instituciones educativas

e Alianzas con la prefectura del Azuay
6.2.10 Estructura de costes
“Se describen todos los costes que implica la puesta en marcha de un modelo

de negocio” (Osterwalder & Pigneur, Convergencia multimedial, 2010, pag.
40).
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Situacion actual:

e Sueldo del personal y prestaciones sociales
e Servicios Basicos

e Seguridad

e Costo de produccion de plantas y Abono

e Costo de compra de plantas a Proveedor

Situacion propuesta del Modelo de negocios:

e Costo de publicidad Radial
e Costo de Inventario de Macetas
e Costos de Apertura de Pestafa “Bioemac”

e Costo de Valla Publicitaria

Tomando en cuenta cada uno de los costos actuales en la “Bioemac” mediante
dicha propuesta se adicionan los costos mencionados anteriormente para la
puesta en marcha de dicho negocio con resultados favorables reflejados méas

adelante en el plan financiero.

En la siguiente tabla se muestra un cuadro de resumen de las actividades a
realizar en cada punto sobre el método Canvas usado para este modelo de

negocios:
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Tabla 23: Lienzo del modelo Canvas aplicado a la produccion y comercializacion de la “Bioemac”. Modelo Propuesto

Lienzo Canvas aplicado a la produccion y Comercializacion de la “Bicemac™ (Modelo Actual)

ASOCIACIONES
CLAVES

ACTIVIDADES CLAVE

Actividades de Produccion de
Compost, Humus y Plantas para
la “Bioemac”

Actividades de

plantas “Proveedor”

Compra de

PROPUESTA DE VALOR

REILACIONES CON CLIENTES

SEGMENTOS DE MERCADO

» Asesoria de practicas
culturales a clientes de la
“Bioemac”

« Plan

piloto  Truegque

« Actividades de venta
« Actividades de

problemas de

solucion
clientes

empleados.

de

RECURSOS CLAVE
Talento Humano
Casa "Bioemac”
Financiamiento

Inventario de productos

Ambiental.

s Abono Organice 100%

natural.
s Plantas nativas de

Region

la

» Relacion directa
mediante las ventas de
los productos en las
instalaciones de la
“Bioemac”

« Recepcion de pedidos
para clientes

registrados.

CAMALES

+ Canal propio - Directo:
*Casa “Bioemac”

la Ciudad de

Cuenca que tengan afines por

Hogares de

las plantas y sus cuidados.

s Seguridad

ESTRUCTURA DE COSTOS

» Sueldo del personal y prestaciones sociales

» Servicios Basicos

FUENTE DE INGRESOS

s« Venta de Plantas 64%
+ Venta de Abono 36%

Elaboracion: Las autoras
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Tabla 24: Lienzo Canvas aplicado a la produccion y Comercializacion de la "Bioemac". Modelo Propuesto

ASOCIACIONES ACTIVIDADES CLAVE FROPUESTA DE VALOR RELACIONES COM CLIENTES | SEGMENTOS DE MERCADO
CLAVES o . » Relacion directa mediante _
I + Actividades de Produccion de|s Asesoria de pricticas las ventas de los productos|* Hogares de la Ciudad de

Compost, Humus y Plantas para la culturales a clientes de la en las instalaciones de la Cuenca que tengan afines
= + Alianzas con “Bioemac” “Bipemac” “Bigemac” por las plantas y sus
empresas de|= + Gesfion de Inventario «  Ahono Orgdnico 1002 | = + Estimulacion de las ventas cuidados.
Sernvicios de|= Actividades de Compra de plantas natural. = Recepcion de pedidos para|® +Hooares dela Ciudad de
podado de “Proveedor” - Plantas nativas de la Region clientes registrados. Cuenca de clase social
jardines = + Gestion de Inventario - + Variedad de Productos . + Captaciﬁn de Clientes Media-Alta.
« + Allanzas con|= Actividades de venta S . .
instituciones «  Actividades de  solucion del|= + Plataforma Virtual * * Fidelizacion de Clientes
educativas problemas de clientes v empleados. B _
= + Alianzas con la|= + Monitoreo de la plataforma Virtual = + Fublicidad (Radial, Redes
E?Ed”ra del RECURSOS CLAVE Sociales, Valla Publicitaria) CANALES
u
> = Talento Humano « + Productos = Canal propio - Directo:
= Casa “Bioemac™ Complementarios Casa “Bioemac™
= Financiamiento | = + Publicidad a través qe
« |Inventario de productos medios de comunicacion
= + Macetas
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

=  Sueldo del personal y prestaciones sociales = Venia de Plantas 64%

s Sepvicios Basicos = Venta de Abono 36%

*  Seguridad = +\enta de Macetas

*  Costo de produccion de plantas v Abono =+ Incremento de venta de los productos debido a la implementacién de las
=  Cosfo de compra de plantas a Proveedor propuesta de valor

* + Costo de Publicidad
= + Costo de Macetas

Elaboraciéon: Las autoras
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6.3 Esquema Basico

6.3.1 Idea del negocio:

La idea de negocio que se pretende realizar en la empresa “EMAC-EP” a
través del area de Produccién y comercializacion “Bioemac” consiste en crear
un modelo de negocio que agregue valor y eficiencia a distintas partes de la
organizacion, debido a ciertos cuellos de botella encontrados en el diagnéstico

realizado en los capitulos anteriores.

El fin ideal es la integracion de todas las partes que intervienen en el negocio,
tanto la parte interna como externa, para ello se trabajar4 con un plan de
accion genérico y asi lograr que todo el negocio se dirija a una misma
direccion, cabe recalcar que un punto fuerte es la “Publicidad” debido a los
datos concluidos en la encuesta realizada a la poblacion de la Ciudad de
Cuenca en la cual nos indica que solamente el 6% tenia conocimiento de que

existe el negocio.

La publicidad siempre estara donde este el publico: ha estado presente
en la prensa (recordemos que fue el primer medio que inserta
publicidad), radio, television y si ahora debe estar en internet en el
medio online, redes sociales, etc., con nuevos formatos, se reinventara
al servicio de las organizaciones para contactar e impactar al
consumidor. (Nieto, 2017, p.31)

6.3.2 Descripcion de laidea

La idea de negocio que se pretende llevar a cabo es mediante las cinco
propuestas de valor: Plataforma Virtual, Personal "Bioemac y Vivero
Yanaturo”, Publicidad, Variedad de Productos y finalmente Productos
Complementarios. Cada una de estas propuestas esta realizada de acuerdo
a los cuellos de botella encontrados en las distintas areas de la “Bioemac”.
Creando asi una idea que genere la integracion del negocio hacia un mismo
fin, mediante el establecimiento de planes de accién genéricos que integren a
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las areas para lo cual se desarrollaran puntos cruciales como la creaciéon de
una pestafna a la plataforma virtual que estara dentro de la pagina web oficial
de la Empresa “EMAC -EP” para la exhibicion de las plantas que se
encuentren disponibles en el centro de comercializacion y difusion del negocio
a toda la ciudadania que tiene desconocimiento de dicha actividad realizada
por la empresa, a mas de revision de la variedad de productos en la cual se
realizarq distintas actividades para un constante control y manejo del
ambiente dindmico en el cual se esta hoy en dia. En otras propuestas, para
todo esto es necesario contar con una buena plataforma fisica en todas las
areas y por supuesto el talento humano adecuado para el desarrollo de dichas
actividades, una vez concatenadas todas sus partes se generara un valor
agregado a la “Bioemac” misma que rendira de mejor manera en todos los

aspectos positivos del desarrollo de una empresa.

6.3.3 Descripcién de la empresa

La Empresa Publica Municipal de Aseo de Cuenca “EMAC-EP”, celebr6 19
afios de vida institucional, la misma que fue creada el 15 de diciembre de
1998 y tiene como objetivo prestar servicios publicos de barrido, limpieza,
recoleccion, transporte, tratamiento y disposicion final de residuos sélidos, no
peligrosos y peligrosos, asi como del mantenimiento, recuperacion,
readecuacion, administracion de areas verdes y parques en el todo canton
Cuenca, ademas de ello cuenta con un nuevo servicio a través del centro de
comercializacion “Bioemac” ,esta en funcionamiento desde el 9 de marzo de
2017, la cual es un espacio destinado a la comercializacion de abono organico
(compost y humus), y mas de 100 variedades distintas de plantas

ornamentales para las personas particulares que lo requieran.

En la actualidad la “Bioemac” esta ubicada en la Av. 24 de mayo y Ambato
en la ciudad de Cuenca, para el desarrollo de la misma cuenta con areas
involucradas, es decir, parte desde la produccion hasta la comercializacion
de los productos que ofrece la misma; en cuanto a la produccién cuenta con

un centro de compostaje ubicado en la parroquia el Valle en la cual se elabora
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los dos tipos de abono(compost y humus), cabe recalcar que estos tipos
abonos son elaborados con materia organica, y son utilizados en las areas
verdes de Cuenca, es asi que desde ahora, los cuencanos y ciudadania en
general podran a mas de adquirir plantas y abono, aprender a cémo sacar

provecho de las siembras en casa.

Con respecto al vivero de Yanaturo anualmente la “EMAC-EP” realiza la
siembra de mas de 20.000 especies entre plantas y arboles en la Ciudad,
partiendo de esto surge la necesidad de comercializar las mismas obteniendo

asi una fuente de ingreso.

6.4 ANALISIS DEL ENTORNO

6.4.1 Entorno Macro

El analisis del Macro Entorno de un modelo de negocios esta compuesto por
ciertas variables que interrelacionadas entre si afectan de cierta manera a las
empresas, para lo cual estas no pueden controlar del todo a dichas variables,
pero si realizar acciones corporativas que de cierta manera ayudaran a

persuadirlas y poder superarlas de la mejor manera.

El macro entorno estd formado por las variables que afectan directa e
indirectamente a la actividad comercial. Por tanto, este tipo de entorno esta
formado por todas las variables que influyen sobre el proceso social en el
que se desarrollan las transacciones destinadas a la satisfaccion mutua.
(Camino Rivera & Lopez - Rua, 2007, p. 59)

Dentro del analisis del Macro Entorno de la “Bioemac” se detalla a
continuacion ciertos factores externos que pueden afectar a la empresa en el

respectivo desarrollo de sus actividades y cumplimiento de metas.
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Gréfico 10

e Producto Interno Bruto (PIB) * Inflacion anual del IPC * Desempleo
¢ Ingreso Promedio (Canasta Familiar 2018) * ICC

¢ Nivel de estabilidad del Gobierno

\

e Poblacion  * Pobreza * Nivel socioecondmico

e Ministerio del Ambiente

Gréfico 10: Analisis macro-entorno de la "Bioemac"
Elaboraciéon: Las autoras

6.4.1.1 Econémico:

6.4.1.1.1 Producto Interno Bruto (PIB)

El PIB es uno de los indicadores mas importantes y cruciales para un
inversionista, pues es el que revela o ayuda con la medicién de la situacién
de crecimiento o decrecimiento econémico de una region, ya que si este se
incrementa aumenta la competitividad entre las empresas y por ende el
consumo de la poblacién lo cual genera mayores ganancias a las empresas
en general. El PIB expresa en valores monetarios la cantidad de produccién

nacional de bienes y servicios de un pais en un tiempo determinado.

El Producto Interno Bruto (PIB) de la economia ecuatoriana, en
el primer trimestre del afio 2018, registrd6 un crecimiento
interanual de 1,9%, con relacion al primer trimestre de 2017
(variacion t/t-4) y presentd una reduccion de 0,7% con respecto

al trimestre anterior (variacion t/t-1). En valores corrientes (a
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precios de cada trimestre), el PIB alcanz6 USD 26.471 millones.
(Banco Central del Ecuador, 2018) (Ver Anexo )

6.4.1.1.2 INFLACION ANUAL DEL IPC

El indice de Precios al Consumidor (IPC), es un indicador econémico
gue mide la evolucién del nivel general de precios correspondiente al
conjunto de productos (bienes y servicios) de consumo, adquiridos por
los hogares en un periodo determinado de tiempo. El IPC es la medida

oficial de la inflacién registrada en el pais. (INEC, 2018)

En julio de 2018, la variacion anual de precios fue negativa (- 0.57%).
Considerando las divisiones de bienes y servicios, 6 agrupaciones que
ponderaron el 64.0% presentaron variaciones negativas, siendo
prendas de vestir y, alimentos y bebidas no alcohdlicas las de mayor
porcentaje negativo. En otras 6 agrupaciones que en conjunto
ponderaron el 36.0% se observo inflacion, siendo educaciéon la de
mayor cambio porcentual. (Banco Central del Ecuador, 2018) (Ver
Anexo J)

Como se puede observar el IPC en el mes de julio 2018 ha sido negativo, dato
que se traduce en una caida de los precios mas volatiles de la canasta de
bienes y servicios, lo cual ayuda a las empresas a reducir sus costos de

produccion y asi ampliar su inversion e incrementar las ganancias.

6.4.1.1.3 Ingreso Promedio (Canasta Familiar 2018)

El ingreso minimo mensual (compuesto por las remuneraciones
nominales y los sobresueldos mensualizados; no incluye los fondos de
reserva) que se considera en marzo de 2018 es de 720,53 dolares en
una familia constituida por 4 miembros con 1,6 perceptores de ingresos
de una remuneracion basica unificada. Desde enero de 2018 se
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incorpord el aumento salarial decretado por el Gobierno. (INEC, 2018,
p. 10)

El valor de la Canasta Familiar Basica en la region Sierra fue de 724,57
dolares, la de la Costa es 697,69 dolares, siendo Cuenca la ciudad més
cara con una canasta basica de 738,87 dolares. El valor de la Canasta
Vital en la Sierra es de 495,80 dolares, la de la Costa es de 503,78
dolares. Manta posee la canasta vital mas elevada con un valor de
535,92 dolares. (INEC, 2018, p. 11)

Con base a la resolucion entregada en la cita se establecid6 aumentar
el salario basico unificado en 11 dolares (USD 386) el cual beneficiara
a alrededor de 600 mil trabajadores privados, de conformidad a lo
establecido en los instrumentos internacionales, la Constitucion de la
Republica del Ecuador y el Codigo del Trabajo, determinaciéon que
pretende velar por los derechos laborales, la dinamizacién de empleo
y las necesidades de los trabajadores y sus familias. (Ministerio del
Trabajo, 2018)

6.4.1.1.4 Desempleo

Esta tasa es importante también para poder tomar decisiones en el ambito

empresarial ya que puede afectar al correcto desenvolvimiento de las

empresas en general.

Para marzo de 2018, la tasa nacional de desempleo fue de 4,4% de la
PEA, a nivel urbano la tasa se ubico en 5,7%, y a nivel rural en 1,9%;
las variaciones tanto a nivel nacional, urbano y rural respecto a marzo
de 2017 no fueron estadisticamente significativas. Al analizar el
desempleo segun la gestion realizada por la persona, se observa que
el desempleo abierto es mayor al oculto. A marzo de 2018, el 4,0% de
la PEA a nivel nacional estuvo buscando activamente un trabajo; vy, el
0,4% estuvo en condiciones de desempleo sin realizar ninguna accién
de basqueda. (INEC, 2018, p. 4)
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6.4.1.1.5 Iindice de Confianza del Consumidor (ICC)

En el mes de julio de 2018, el ICC aumento Unicamente en la ciudad
de Guayaquil en 0.5 puntos, alcanzando 40.8 puntos. Por el contrario,
las demas ciudades (Ambato, Cuenca, Machala y Quito) registraron
disminuciones, situandose en 44.7; 41.8; 396; vy, 37,7,
respectivamente. Es necesario mencionar que Ambato se mantiene
como la ciudad de mayor ICC desde el mes de noviembre de 2017.
(Banco Central del Ecuador, 2018, p. 2)

Los resultados muestran que el ICC es superior en aquellos hogares
en los que el jefe de hogar es ocupado pleno, en comparacion con
aquellos hogares cuyo jefe estd desempleado; asi, en julio de 2018 el
ICC de los ocupados plenos se ubic6 en 41.6 puntos, en tanto que los
hogares cuyo jefe es desempleado obtuvieron un ICC de 36.0 puntos.
(Banco Central del Ecuador, 2018, p. 2)

En conclusion, se puede observar que, en la Ciudad de Cuenca, se ha
reducido el ICC, debido a la situacion econdmica del pais y por los otros
indices negativos ya analizados lo cual genera una alerta para las empresas
Cuencanas en este caso pues se ven afectadas de cierta manera en la

cantidad de las ventas pronosticadas para el afio en curso.

6.4.1.2 Politico-Legal

En general las acciones de toda empresa y el comportamiento del mercado
estan bajo la normativa Politico-Legal de la sociedad, es por ello que es una

variable externa importante que influye en las actividades de la empresa.

6.4.1.2.1 Nivel de estabilidad del Gobierno

Ecuador se encuentra en una fase de estabilizacion financiera para
reducir su enorme déficit y reafirmar en 2018 el crecimiento del afio

pasado antes de pedir la confianza de los grandes inversores privados.
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Los economistas coinciden en que, para crecer, el Gobierno
ecuatoriano debe reducir su déficit y alentar la inversion, si bien los
obstaculos son numerosos debido a la dependencia del pais del
petroleo y la industria tradicional. "Hay politicas definidas, pero para que
estas puedan operar, hay que estabilizar el barco”, asegura De la Torre.
(METRO ECUADOR, 2018)

6.4.1.3 Social-Cultural

Este componente del macro entorno es importante porque las personas
son el producto de la sociedad en la cual nacen y se desarrollan. La
sociedad influye en todas las creencias, normas y valores que estan
asociados al comportamiento de compra. Las empresas deben analizar
las caracteristicas sociales y culturales para el disefio de planes de
marketing efectivos, pero también para detectar nuevas oportunidades
de negocio generadas por la aparicibn de nuevas necesidades.
(Camino Rivera & Lopez - Rua, 2007, p. 59)

Esta variable o componente se observa de acuerdo al tamafio de la poblacién,

movimientos migratorios, aumento de tasas de divorcio, y mas indicadores

que ayuden al momento de aplicar las estrategias para fidelizar a los clientes

para un ciclo de consumo mas largo.

6.4.1.3.1 Poblacién

Nuestra poblacién totalizé el afio 2016 la cifra de 16’528.730, que el
2017 subio a16'776.977, y para el 2018 sera de 17'023.408. El numero
mayor esta en la region de la Costa con 8'303.168, el segundo lugar
tiene la Sierra con 7°504.942, la regién amazonica con 898.547, la
region insular con 30.890, y un remanente de 39.430 de zonas no
delimitadas. La edad promedio es de 27 afos; y la esperanza de vida

alcanza los 76.5 afios, lo cual determina un crecimiento generoso. Al
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crecer este segmento, también hay que considerar a las enfermedades
cronicas de la edad, tales como la diabetes que junto a la hipertension
arterial, al ser detectadas profesionalmente, pueden tratarse con
medicacion adecuada, recetada por neurélogos. He ahi la necesidad
de que los servicios medicos del IESS sean dotados de suficiente

presupuesto anual. (Diario el Comercio, 2018)

Acerca de la migracion en el ecuador se pueden observar los siguientes datos
establecidos por (INEC, 2018) afirma: “La salida de ecuatorianos se registra
principalmente en las jefaturas de control migratorio ubicadas en Guayaquil
con 625.054 movimientos seguido por la jefatura de Quito con 604.598
salidas” (p. 25).

6.4.1.3.2 Pobreza

Segun datos establecidos por el (INEC ENEMDU, 2018) mismo que afirma:
“Para junio 2018, se considera a una persona pobre por ingresos si percibe
un ingreso familiar per cipita menor a USD 84,72 mensuales y pobre extremo
si percibe menos de USD 47,74” (p.6).

Ajunio 2018, la pobreza a nivel nacional se ubic6 en 24,5%y la pobreza
extrema en 9,0%. En el area urbana la pobreza llegé al 15,9% vy la
pobreza extrema a 4,7%. Finalmente, en el area rural la pobreza
alcanzé el 43,0% y la pobreza extrema el 18,1%. (INEC ENEMDU,
2018, p. 6)

6.4.1.3.3 Nivel Socioeconémico

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) presentd la
Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico, la misma que
servird para homologar las herramientas de estratificacion, asi como
para una adecuada segmentacion del mercado de consumo. Este

estudio se realiz6 a 9.744 viviendas del area urbana de Quito,
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Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato. La encuesta reflejo que los
hogares de Ecuador se dividen en cinco estratos, el 1,9% de los
hogares se encuentra en estrato A, el 11,2% en nivel B, el 22 ,8% en
nivel C+, el 49,3% en estrato C-y el 14,9% en nivel D. (INEC, 2018)

6.4.1.4 Ambiental

Los seres humanos para asegurar su supervivencia realizan el consumo de
recursos naturales de manera permanente, en algunas ocasiones el uso de
dichos recursos limitados son de manera irresponsable lo que resulta diversos
problemas ambientales lo cual lleva a una inevitable consecuencia sobre
destruccion del planeta, ademas es necesario precisar el impacto ambiental
por parte de las industrias debido a que obtienen diferentes materias primas

mediante los recursos naturales utilizados en la produccion.

La Subsecretaria de Calidad Ambiental busca mejorar la calidad de
vida de la poblacion, controlando la calidad de agua, clima, aire y suelo,
de tal manera que sean sanos y productivos; para ello es necesario
trabajar desde la prevencion y el control impidiendo la degradacion de
los ecosistemas a través del manejo desconcentrado, descentralizado

y participativo de gestion ambiental. (Ministero del Ambiente, 2018)

6.4.2 Entorno Micro

El entorno micro, en la cual la empresa desarrolla las actividades internas, es
por ello que el funcionamiento interno incide directamente sobre ella, es decir,
sobre su resultado. Razon por la cual es necesario comprender como funciona
y detectar cuales son las fuerzas que lo componen, asi como también saber
como se relacionan con la forma de desenvolvimiento de la empresa. Es por
ello que toda empresa debe analizar el sector y la estructura, de esta manera

determinar su atractivo en cuanto a sus oportunidades existentes, actuales o

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angeélica Yescenia Ortiz Siguencia 103



= UNIVERSIDAD DE CUENCA

futuras con el fin de influir en la toma de decisiones dentro del mercado,

obteniendo ventajas para el bien de la empresa. (Marciniak, 2018)

Para la “Bioemac” es importante realizar este analisis ya que permite conocer
cual es la situacion actual que tiene hoy en dia este centro de
comercializacion, ademas de conocer cual es la relacion que tiene frente a
sus competidores y clientes, de esta manera determinar cuél o cuales son los

aspectos mas importantes a intervenir para lograr resultados positivos.

6.4.2.1 Oferta

Gregory Mankiw 2002 define a la oferta como “La cantidad ofrecida de un bien
o servicio es la cantidad que los vendedores quieren y pueden vender” (pag.
47). Con el fin de ofrecer en el mercado a un precio y en un periodo de tiempo
determinado para satisfacer necesidades o deseos.

Se toma en cuenta la oferta para asi poder determinar la cantidad que se va
a poner en disposicion en el mercado, como ya se mencion6 en los capitulos
anteriores la “Bioemac” ofrece productos como: plantas y abono, aparte de
contar con estos productos lo que se pretende es dar un servicio completo, es
decir, que los clientes conozcan los beneficios y calidad de los mismos, y a la
vez contar con productos complementarios como macetas, de esta manera
lograr que los clientes estén satisfechos con el producto que obtengan, como
un punto fuerte es que aparte de adquirirlos podran también recibir
asesoramiento por parte de un profesional en la rama. De acuerdo a la
informacion proporcionada por el SRI se obtuvo el registro de 18 viveros que

son oferentes en la ciudad de Cuenca se muestra en la siguiente tabla:
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CLASE TIPD
CONTRIBU FECHA CONTRIBUYE NOMBRE

RAZON SOCIAL ESTADO YENTE INICIO NTE COMERCIAL DIRECCION PROYINCIA CIUDAD FPARROQUIA ACTIYIDAD ECONOMICA
FINCS REYES RUBEMN MELSOR ACTVO OTROS 11741334 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS LasS PALMERAS A% OROCOMEZ LASS0 AZLIAY CLEMCA Savals EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
YILLACIS PEHAFIEL LUIS GERARDD ACTVO OTROS 20113393 r\T.ﬁ.E'IE‘L?F!D.L\.]L'ﬁI::SS FLOR DE AZALIA AUTOPISTA AZLIAY CUEMCA  SAMJOAGUIN  EXPLOTACION OE ¥IYEROS
YILLACIS PEHAFIEL LUIS GERARDD ACTVO OTROS 20113393 EE?L?EEJ&SS FLOR DE AZALIA AUTOPISTA AZLIAY CUEMCA  SAMJOAGUIN  EXPLOTACION OE ¥IYEROS
FPORTILLA AMNDRADE MESTOR MAF ACTIVO OTROS ) e r\T.ﬁ.E'IBL?F?.QILpI:ISS AZLAY CUENCA SIMINCAY EXFLOTACION OE WIYERDS
FILLAJD AF ECOVIVERD IMPATIER: ACTVO OTROS NHf2005 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS ECOYIVERQ IMPATIENS AZLIAY CLEMCA SAaMTA Al EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
PEFA GUILLEN JUAN FRANCISCO ACTVO OTROS Bi412005 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS AZLIAY CUEMCA ELSAGRARID  EXPLOTACIONOE ¥IYEROS
AYILA CARRION FALL ESTEY AR ACTVO OTROS 23032008 r\T.ﬁ.E'IE‘L?F?.L\.]L'ﬁI::SS AZLIAY CLEMCA MULTI EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
GARATE ESPINOZA ANGEL HOMEF ACTVO OTROS 140702000 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS AZLIAY CUEMNCA CHIQUINTAD EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
DELGADO SAMCHEZ GLADYS CELE ACTIVO OTROS 2002 PTE?L?F?.QI&SS HUMBCOLT AZUAY CUEMNCA BELLAVISTA  EXPLOTACIONCE VIVEROS

FERSONAS AUTOPISTA CLEMCA
DELATOR L& GARDEMIA DOS ACTVO OTROS 1201 MATURALES LA GARDEMNIA DOS AZOGUES AZLIAY CLEMCA MULTI EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
URGILES QUIZHFE CARLOS ALBER ACTVO RISE 240702013 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS WA PACCHA - MULTI AZLIAY CLEMCA FaCCHA EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
ZHUMIO MAITS JUAN ARMTOMIO ACTVO RISE 2rizo r\T.ﬁ.E'IE‘L?F?.L\.]L'ﬁI::SS EMRIGLE ARIZAGA AZLIAY CLEMCA YaRURMCAY EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
ARMEULUDI GUSLAN YICTOR ALFOR ACTVO RISE Bidi2015 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS LASPALMERAS I A% ORDONEZ LAZO AZLIAY CLEMCA Savals EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
MERIMNO WICEMTE JOSE MIGLEL ACTIVO RISE i201E PTE?L?F?.QI&SS AZUAY CUENCA CHIGUMTAD  EXPLOTACIONDE ¥IVEROS
MOROCHO DAMIEL SalyADOR ACTVO OTROS 200302017 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS AZLIAY CUEMNCA QUINGED EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
OROOMEZ CARPIO LUIS ESTEEAM ACTVO OTROS 134342015 r\T.ﬁ.E'IBL?F?.L\.ILpI::SS BaRRIAL BLAMCO AZLIAY CLEMCA EL ¥ECINO EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
TORFRES ARALLIO CARLOS ALBERT ACTVO RISE 200042017 r\T.ﬁ.E'IE‘L?F?.:.JLPI::SS MIGUEL CABASCANGGEO AZLIAY CUENCA {ERMANDMIGUE EXPLOTACION OE ¥IYEROS
BERMEQ CHACA GLORIA ESFERA ACTIVD RISE 22T T\TAE'IBL?F?-Q]&SS WA 8 TiEAR AZLAY CUEMNCA CHIQUINTAD EXPLOTACIAON OE ¥IYEROS
Fuente: SRI(2018)
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Como se observa en el grafico se encuentran los viveros en la Ciudad de Cuenca con
mayor trayectoria en la cual ofrecen diferentes tipos de productos y servicios, cabe
recalcar que solo la “Bioemac” ofrece abono organico como es el compost y humus,
esto hace que la empresa ofrezca un producto diferente , tales productos una vez
obtenidos de los seis mercados de la ciudad conllevan ciertos procesos en la planta de
compostaje ubicada en la parroquia el Valle ,aquellos productos tienen nutrientes que
aportan al desarrollo del suelo, es por ello que de esta manera este producto al igual

gue las plantas seran aprovechados para ofrecer en el mercado.
6.4.2.2 Demanda

e Segmento de mercado: se tomara en cuenta al segmento de mercado
conformado por los hogares de la Ciudad de Cuenca con clase Media-
Alta conformada por cuatro integrantes promedio por hogar que tengan

afines por las plantas y sus cuidados.

e Mercado potencial: son todos aquellos hogares con clase Media - Alta
conformada por cuatro integrantes promedio por hogar que vivan en la

Ciudad de Cuenca que tengan afines por las plantas y sus cuidados.

Es el conjunto de consumidores al que puede llegar nuestro
producto o servicio. Son aquellos que PODRIAN NECESITAR el
producto o servicio que queremos ofrecer. Esta formada por las
personas que consumen y no consumen el producto general que

gueremos ofrecer. (Negocio, 2016)

A continuacién, se muestra el calculo de la cantidad de personas que se apegan

a las caracteristicas con su respectiva fuente para la validacion de la misma:
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Tabla 26: Calculo del mercado potencial

Variable/Segmentaci Caracteristica Datos Fuente de Resulta
6n de mercado informacion dos
Extension geogréfica | Ciudad de Cuenca
Hogares de la Ciudad 4 Integrantes INEC
de Cuenca promedio por
110.832
hogar
Hogares 3
Forma de vida/Estilo | Clase social media Investigacion
de vida - alta de la ciudad de
11.20% 12.413
de Cuenca campo/encues

ta hogares

Fuente: (Inec, 2010)
Elaboracién: Las autoras

Los hogares con cuatro miembros promedio por hogar de clase social media -
alta que viven en la Ciudad de Cuenca mismos que a su vez tienen interés y

cuidado por las plantas son de 12.413 hogares.
Mercado potencial = 12.413 hogares.

e Mercado disponible.- “Es una parte del mercado potencial y esta
formada por el conjunto de consumidores que tienen
la NECESIDAD ESPECIFICA de comprar el producto o servicio que

ofrece el nuevo negocio” (Negocio, 2016).

De acuerdo a la investigacion de campo en la cual se aplicé las encuestas a los
clientes potenciales se tiene la pregunta ¢Le interesan las plantas y sus

cuidados?

3 Dato obtenido a partir de la pagina del INEC, a través de Ecuador: Censo de Poblacion y
Vivienda 2010.
Fuente:http://redatam.inec.gob.ec/cgibin/RpWebEngine.exe/PortalAction?&MODE=MAIN&BAS
E=CPV2010&MAIN=WebServerMain.inl
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Para el calculo respectivo, se utilizara el porcentaje de la respuesta Sl, en la cual

se tiene lo siguiente:
Mercado disponible= Mercado Potencial X % Respuesta Sl
Mercado disponible=12.413 X 94%
Mercado disponible= 11.668 hogares

e Mercado efectivo.- “Es una parte del mercado disponible y esta formado
por el conjunto de consumidores que ademas de la necesidad
especifica, tienen la INTENCION DE COMPRAR el bien o servicio que

ofrece el nuevo negocio” (Negocio, 2016).

De acuerdo al a pregunta de la encuesta que se realizé para el calculo se
toma la respuesta en porcentaje de la pregunta Sl, ¢En un futuro Usted
visitaria las instalaciones de la “Bioemac”™? Ya que demuestra el interés por

parte de las personas.
Mercado efectivo= Mercado disponible x %Respuesta Sl
Mercado efectivo=11.668 x 93%
Mercado efectivo= 10.851 hogares

e Mercado meta 0 mercado objetivo: “Es una parte del mercado efectivo
que la empresa espera atender, es decir la parte del mercado efectivo que

se fija como meta a ser alcanzada por el negocio” (Negocio, 2016).
Se tiene la siguiente formula:
Mercado meta =Mercado Efectivo x % Mercado meta
Mercado meta = 10.851 x 24,02%

Mercado meta= 2.607 Hogares
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Se considera atender al 24,02% de la demanda efectiva, por lo tanto, con este
porcentaje la empresa pretende captar esa cantidad de clientes mediante la
utilizacion de acciones y planes de marketing.

A continuacion, se muestra el siguiente gréfico del calculo de los diferentes
mercados:

Gréfico 11

Mercado
Potencial

12.413 hogares

Mercado
Disponible

11.668 hogares

Mercado
Efectivo |
10.851 hogares

Mercado \ /
Meta ' /

2.607 hogares

Grafico 11: Resumen de célculo de mercado potencial
Elaboracién: Las autoras

Andlisis: Mediante la aplicacion del célculo para encontrar el mercado meta y
con respecto a los datos obtenidos del afio 2010 se tiene 2.607 hogares, para
ello se realiz6 proyecciones para el afio 2019 obteniendo asi 3.109 hogares. (Ver
Anexo K)
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6.4.2.3 Ambiente del negocio

6.4.2.3.1 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que
determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un
mercado o de algun segmento de éste. La idea es que la
corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas

cinco fuerzas que rigen la competencia industrial. (Porter M., 1980)

En el siguiente grafico se presenta las cinco fuerzas de Porter:

Grafico 12

Las cinco fuerzas que dan forma
a la competencia del sector

Amenaza
de nuevos
entrantes

4

dad entre los Poder de nego-

competidores ciacién de los
existentes compradores

Gréfico 12: Las cinco fuerzas de Porter
Fuente: (Porter, 2008)

Las cincos fuerzas que plantea Porter son:

e Amenaza de entrada de nuevos competidores
e Larivalidad entre los competidores

e Poder de negociacion de los proveedores
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e Poder de negociacion de los compradores

e Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Cada uno de los puntos antes mencionado se desarrollara a continuacion:

1.- Amenaza de entrada de nuevos competidores

Un mercado es atractivo dependiendo de las barreras de entrada si son faciles
0o no de franquear por nuevos participantes, en este caso el centro de
comercializacién “Bioemac” entré al mercado aproximadamente un afo cinco
meses, en la cual ya se encontr6 con competidores de abono y plantas,
considerando que este mercado es de facil ingreso sobre todo para los

comerciantes informales siendo esta una amenaza para la misma.

2.- Larivalidad entre competidores

Para el centro de comercializacion “Bioemac” al ofrecer este tipo de productos
en el mercado, debe enfrentarse a los diferentes competidores que existen y que
en este caso serian los viveros de la Ciudad de Cuenca, a mas de eso se
considera también como competidores a los que realizan la venta informal de

plantas y abono.

Para una mejor visualizacion de los competidores de la “Bioemac” se realiz6é una
investigacion mediante el método técnico de “Cliente Fantasma” siendo esta una
visita a los diez viveros mas potenciales de la ciudad llegando a los siguientes

resultados.

El dia 30 de agosto del presente afio se realiz6 la visita a los viveros ubicados

en los sectores de:

Tabla 27: Descripcion de los viveros mas potenciales en la ciudad de Cuenca

PARROQUIA DIRECCION NOMBRE
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Yanuncay Enrique Arizaga Flor de Azalia
Sayausi Av. Ordofiez Lasso Las Palmeras
Yanuncay Autopista Mall del Rio
San Joaquin Control Sur Flor de Azalia
Mall del Rio Autopista -
Llacao Challuabamba Vivero Chabelita
Llacao Challuabamba Vivero Ledn
Llacao Challuabamba Vivero La Gardenia
Yanuncay Autopista (Hospital del Rio) Ecovivero
Yanuncay Autopista (Ucubamba) Vivero La Gardenia

Elaboracién: Las autoras

A continuacion, se detalla los resultados obtenidos:

e La “Bioemac” posee exclusividad de 13 productos entre plantas, arboles
y abono los cuales se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 28: Productos exclusivos que posee la "Bioemac

PLANTAS
Abutilon Lotus Sauco
Guarango Mano de Dios Humus (sacos 35kg,15kg)
Guaylug Morera Compost (fundas 35 kg,15 k)
Pumamaqui Plumbago
New York Pruno

Elaboracion: Las autoras

e La “Bioemac” evidencia mayores precios en plantas y arboles tales como:
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Tabla 29: Plantas con mayores precios que posee la "Bioemac”

PLANTAS
Anturio Chamburo Helecho Cortina
Bambu Floripondio Hoja sobre hoja Papiro
Begonia Especial Enredadera Lengua de suegra  Pera
Tomate de
Begonia Pizo Fosforito Lluvia de estrellas  arbol
mediano
Bungavilla Colombiana Geranio Especial Lugma
Cactus Flor Roja Helecho Arafia  Musgo

Elaboracion: Las autoras

e La “Bioemac” tiene precios menores en las siguientes especies:
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Tabla 30: Plantas cuyos precios son menores en la "Bioemac"

PLANTAS
Laurel
Ajide Colores Dinca Comudn Portulaca
Arupos Escansel Lavanda Romero
Aspirina Farol Chino Limoén Ruda
Sauce
Babaco Fornia Menta Piramidal
Siete Cueros
Begonia Bulbo Fresno Molle Rastrera
Begonia Garra Gazanias Mora Sinverguenza
Ciprés Bicolor Guagual Manzana Ana Timolina
Geranio
Ciprés Vela Rey Nardo Tispo
Oreja de Tomate de
Ciprés Dorado Guayacan Burro arbol pequefio
Camaroén Guinea Ovo Tomillo
Helecho Penco
CapuliPequefio Zanahoria Blanco Torongil
Penco Hoja
Cedrén Heve Ancha Uva
Hiedra
Cepillo Rojo Amarilla Penco Negro Humus
Huarmi
Chiflera Simple Poleo Pensamiento
Costilla de
Adan Ingarrosa Pescadito
Clavelin Jazmin Petunia

Elaboraciéon: Las autoras

El nivel de precios del vivero La Gardenia es superior en el 25% del total

de las especies que comercializa la Bioemac (204 productos), seguido del

vivero Flor de Azalia con el 21%.

El vivero Las palmeras mantiene un nivel de precios del 19% similar al de

la Bioemac.
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e La Bioemac posee un nivel de precios menor al de la competencia con el
31%, seguido del vivero Las Palmeras con el 21% y el vivero Chabelita
con el 20,58%.

Con respecto a los productos complementarios ofertados por la competencia

tenemos:

Tabla 31: Productos complementarios que ofrece la competencia dentro de la Ciudad de
Cuenca

PRODUCTO PRECIO
Saco de tierra $2,00
Abono de pollo $3,00
Fertinaza $8,00 a $15,00
Macetas (arcilla) $4,50 a $45,00

Elaboracién: Las autoras
3.-Poder de negociaciéon de los proveedores

Un mercado o segmento de mercado sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, estos tengan recursos y puedan
imponer sus condiciones de precio y tamafio de pedido, considerando que sera
aun mas dificil si los insumos que suministran no tienen sustitutos o en poca

cantidad y alto costo.

El principal proveedor que tiene la “Bioemac” es Flowers Garden esta ubicado
en Paute este vivero ofrece todo tipo de plantas, disefio de jardines, colocacion
y venta de kikuyo, ademas de ello tiene precios bajos y productos de buena
calidad, la manera de comprobar lo que se menciona es que existen otros
competidores en la Ciudad de Cuenca que también adquieren los productos
como es el vivero “LAS PALMERAS”.

La “Bioemac” a través de la persona encargada de hacer el pedido y la revision
de la misma, en la cual la mayor parte de plantas ornamentales, frutales,
medicinales y arbustos lo adquiere la empresa para la comercializacion, cabe

mencionar que el vivero de “Yanaturo” hoy en dia pone mayor énfasis en la
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produccion de plantas ornamentales y tratar de reducir la compra de las mismas,
de esta manera tomar la mejor decision ya sea de seguir produciendo o en lo

contrario adquirir al mismo proveedor.

4.- Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento de mercado no sera atractivo cuando los clientes estan
muy bien organizados, los productos tienen varios 0 muchos sustitutos, el

producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente.

El cliente es parte de fundamental para que un negocio funcione de la mejor
manera, ya que si el cliente se encuentra satisfecho con el producto que adquiere
ya no tendra la necesidad de ir con la competencia de esta manera la empresa

obtendra mayores beneficios econémicos.

5.- Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado 0 segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes

de utilidad de la corporacion y de la industria.

La presencia de este tipo de productos hace que los consumidores sustituyan
sus necesidades por otros productos que estén presentes en el mercado. Para

la “Bioemac” no sera una excepcion, ya que existen algunos sustitutos:

e Plantas artificiales: Son hechas de papel o tela, aunque en la actualidad
es mas comun que se fabriquen en tela por ser la mayor durabilidad.
Cumplen la funcion de reemplazar a las flores naturales en sitios donde
es dificil mantener a estas ultimas en buen estado de conservacion.

e Residuos alimenticios: son residuos generados en los hogares, es decir,
consiste en la acumulacion de restos alimenticios para la elaboracion del

abono organico casero.

En el siguiente grafico se presenta un resumen de las cinco fuerzas de Porter:
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Gréfico 13
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Grafico 13: Resumen de las cinco fuerzas de Porter para el centro de comercializaciéon
"Bioemac”

Fuente: (Porter, 1980)

Elaboracién: Las autoras

6.5 Analisis de marketing

El area de marketing es la responsable de dar satisfaccion a las
necesidades y deseos de esos clientes que aportaran los ingresos
necesarios para obtener el beneficio econdmico. En consecuencia, es el
motor que determina la posibilidad de pervivencia ya que, sin ingresos,

todos los esfuerzos restantes son inutiles. (ENAE, 2018)

6.5.1 Producto

El centro de comercializacién “Bioemac” realiza dos funciones principales:
Comercial y servicio, en cuanto a lo comercial se tiene plantas (231) cada una
con su respectiva cantidad y dos tipos de abono (compost-humus, ademas

cuenta con diferentes servicios a disposicion del cliente.

En el siguiente grafico se muestra la estructura del producto que tiene la

“Bioemac”
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Gréfico 14
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Gréfico 14: Resumen de la estructura de los productos que ofrece la “Bioemac”
Elaboracioén: Las autoras

6.5.1.1 Nombre

Para una mejor recordacion del producto o servicio el cliente debe llevar

en la mente un nombre facil y sencillo de recordar.

6.5.1.2 Logotipo

El logotipo del centro de comercializacion de la “Bioemac” representa sus
valores: responsabilidad con el medio ambiente, trabajo en equipo, ética,

responsabilidad y servicio al cliente.

Figura 11

Figura 10: Logotipo del centro de comercializacién “Bioemac”
Fuente: (EMAC E.P., CUENCA 2018)
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6.5.1.3 Slogan propuesto

El siguiente slogan propuesto busca transmitir los valores de compromiso con la
sociedad, con el fin de identificarse con el tipo de actividad que desarrolla, por

consiguiente se tiene el siguiente slogan:
“Cuidamos cada detalle de tu jardin se lo merece”

6.5.1.4 Descripcion del producto

Es un vivero que la “EMAC-EP” dio apertura un nuevo servicio y es asi que a
través del centro de comercializacion “Bioemac” ofrece productos como abono
(compost-humus) y en total 231 plantas, en donde las personas los podran

adquirir contando también con asesoramiento de las mismas.

6.5.1.5 Beneficios del producto

e Cuidado y conservacion del medioambiente

¢ Alimentos, plantas, arbustos en su estado mas puro
e Productos 100% natural

e Fijacion de carbono en el suelo.

e Trueque ambiental

6.5.2 PLAZA

Con la creacion de este modelo de negocio para la “EMAC-EP”, serad una
empresa que seguira operando en la Ciudad de Cuenca a largo plazo, y sobre
todo con este nuevo servicio que es la comercializacion de abono y plantas a
través de la “Bioemac”, ya que a futuro se espera que se abran mas sucursales
y que estos se encuentren en la mejor ubicacion para que los habitantes tengan

un mejor servicio y alcance de los productos.

El canal de distribuciéon que se plantea utilizar es el canal directo como se
menciond anteriormente, es decir, consiste en entregar el producto al
consumidor final ya que no se cuenta con intermediarios, de esta manera
realizarlo como se viene dando con los otros servicios que presta la empresa
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como es el cobro por: generadores especiales, generadores biopeligrosos y

rétulos y vallas.

6.5.3 PRECIO

La variable precio es un factor muy importante dentro del marketing mix, siendo
el valor monetario que se la da a los productos a ser comercializados, dicho valor
es debidamente establecido de acuerdo a distintos criterios tales como sus
caracteristicas, beneficios y analizados de acuerdo a la competencia para asi
poder ganar la mayor participacidon de mercado siendo competitivos en todo

ambito.

El area de la “Bioemac” debe considerar establecer los precios en base al
mercado para asi poder ser competitivos en tal &mbito muy importante al
momento de captar nuevos clientes. Dicha técnica a utilizar es el establecimiento

de los precios en base a un mismo nivel de la competencia.

Para lo cual, la fijacién de precios sera determinada en base al nivel de precios
de los competidores mas reconocidos en la Ciudad de Cuenca, mediante un
cuadro comparativo de toda la cartera de productos de la “Bioemac” de tal
manera que exista una oferta de precios accesibles para el cliente y que se
obtenga un beneficio de ganar - ganar. (Ver Anexo L) en el cual se encuentra
detallado un cuadro comparativo acerca de los precios que ofrecen los
competidores mas reconocidos de la ciudad con los precios adecuados que

ofrece la Empresa.

6.5.4 Promocidén

La promocién abarca las actividades que comunican las ventajas del producto y

convencen a los clientes de comprarlo.

La mercadotecnia moderna exige mas que simplemente desarrollar un buen
producto, ponerle un buen precio y ofrecerlo a los clientes meta. Las compairiias
deben de comunicarse con los clientes actuales y potenciales, sin dejar al azar

lo que desean comunicar.
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La mezcla de comunicaciones de la mercadotecnia total de una compafia,
consiste en la combinacion correcta de herramientas de publicidad, ventas
personales, promocién de ventas y relaciones publicas, que las empresas

utilizan para alcanzar sus objetivos de mercadotecnia y publicidad.

Para generar el modelo de negocios se utilizaran las dos herramientas de

publicidad mencionadas a continuacion.

6.5.4.1 Above the Line (ATL)

Esta estrategia es muy util a lo largo del tiempo en el ambito de publicidad
empresarial misma que realiza publicidad mediante spot publicitarios, avisos en
la radio, television, periédicos, etc. Es necesario recalcar que esta publicidad
requiere un gran costo, mas sin embargo los resultados alcanzados superan los

mismaos.

Para este modelo se plantea realizar una publicidad radial eficaz en la cual se
realicen contratos para un periodo que oscila entre los seis y nueve meses,
generando una inversion de $4,043.20 para generar un mayor conocimiento

acerca de la “Bioemac” al nuestro publico potencial en general.

Para lo cual se ha realizado una planificacién radial detallada a continuacion:
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Tabla 32: Planificacién Radial 2018 de la” EMAC-EP”.

Planificacion Radial 2018

Radio Servicio Meses Valor Valor Total Valor final
a mensual con IVA
1 |Wradio 90.1 FM Lcufiadiaria de lunes aviemes/ | g 95 570 $638.40
duracién 30
RTU 94.1 EM 1 cufia diaria de. [unes"a sébado / 9 95 855 $957.60
5 duracién 30

1 cufia diaria de lunes a viernes 'y
domingos + 1 cufia de lunes a
viernes en "Microfono Abierto" y
noticiero primera edicion (2
7 |Tomebamba mencion, 1 enAMy 1 enFM, al 6 79 475 $532.00
inicio y final del segmento
respectivo, y 2 cufias grabadas en
la mitad del segmento, 1 enAMy 1
en FM) / duracién 30"

Mega 103.3 FM 1 cufa diaria de lunes a viernes / 9 95 855 $957.60

12 duracién 30"

1 cufia diaria de lunes a viernes
13 |La Suprema 96.1 FM (excepto de 12h00 a 14h00) / 9 95 855 $957.60
duracién 30"

Total 3,610] $4,043.20

Fuente: (‘EMAC-EP” CUENCA 2018)
6.5.4.2 Below the Line (BTL) (Activacion de la marca)

La estrategia BTL, es una forma nueva y novedosa pues utiliza la tecnologia
avanzada de estos tiempos llegando a mercados mucho mas segmentados
mediante las redes sociales, los correos electrénicos, las llamadas telefénicas,
etc. Conforme a los costos esta publicidad es mucho mas econémica con

respecto a la publicidad ATL.

Acerca de la publicidad BTL se estima realizar en el modelo de negocios acerca
de las redes sociales y la pagina web de la empresa en general, se debe tomar
en cuenta que se tiene un convenio con una empresa de mantenimiento de sitios
web a la cual se le cancela $1.848,00 mensuales para ello se debe prorratear el
gasto que tiene el departamento de Areas verdes (Comercializacion), siendo
este de un 10% debido al mantenimiento de la plataforma virtual y difusion en las
redes sociales de los productos que vende el centro de comercializacion con un

valor de $184.80 mensuales.
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6.6 Plan estratégico

“El Plan Estratégico es un excelente ejercicio para enmarcar cuales seran las
pautas que debemos realizar en el futuro que enmarcaran el éxito o fracaso de

la empresa” (Ocampo, 2016).

De esta manera lo que se pretende conseguir para este modelo de negocio, es
lograr que el centro de comercializacion “Bioemac” gane posicionamiento en el
mercado, y obtener una ventaja competitiva con respecto a los otros productos
gue ofrece la competencia. Para ello lograr en torno a estos objetivos al quehacer

actual y al camino que se debe recorrer en el futuro.

6.6.1 Analisis FODA

“‘Es una conocida herramienta estratégica de analisis de la situacion de la
empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz foda en una organizacion, es
ofrecer un claro diagndéstico para poder tomar las decisiones estratégicas

oportunas y mejorar en el futuro” (Espinosa, 2013)

En el siguiente analisis FODA se muestra un diagnostico general del area de
comercializacion “Bioemac” en el cual se detallan todas sus Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas del mismo para a su vez generar el
Foda cruzado con sus respectivas estrategias que permitan controlar las
debilidades y amenazas encontradas en el diagnéstico realizado en capitulos
anteriores, también desarrollar estrategias para aprovechar las Oportunidades y
Fortalezas encontradas de manera efectiva. (Ver Anexo M) se encuentra el

Analisis FODA de la “Bioemac”.

e Matriz de Factores EFE

Con respecto a la matriz de factores externos (David, 2012) afirma: “La matriz de
evaluacion de factores externos (EFE) permite que los estrategas resuman y
evalluen informacion econdmica, social, cultural, demogréafica, ambiental, politica,

gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva” (p 80).
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La matriz (EFE) (Ver Anexo N) obtuvo una ponderacion total de 2.77
constatando que posicion estratégica de la actividad a la que se dedica la
empresa esta por encima del promedio, esto significa que las estrategias
actuales no estan aprovechando completamente las oportunidades encontradas
ni minimizando las amenazas, recalcando que la empresa ha sabido aprovechar
la oportunidad de asociarse con universidades en condiciones técnicas y
operativas para realizar investigaciones y apoyos vinculados con la colectividad
con una calificacion de 4, sin embargo se puede observar que la oportunidad de
Prestacion de servicios fuera del radio de accion actual (comercializacion de
plantas, asesoria, conocimiento, recoleccion, tratamiento) se encuentra con una
calificacién de 2 siendo esta oportunidad no aprovechada completamente como

se deberia.

e Matriz de Factores EFI

La matriz de evaluacion de factores internos (EFI) es una sintesis
dentro del proceso de auditoria interna de la administracion
estratégica. Esta herramienta para la formulacion de estrategias
sintetiza y evalla las fortalezas y debilidades mas importantes
encontradas en las &reas funcionales de una empresa y también
constituye la base para identificar y evaluar las relaciones entre
estas areas. (David, 2012, p. 122)

De acuerdo a los resultados de la matriz de factores internos realizada (Ver
Anexo O) se obtuvo un puntaje de 2.28, es decir, es menor a 2.5 lo que significa
que la “Bioemac” esta por debajo del promedio, considerando una fortaleza
importante a la facilidad de adquisiciéon de materia prima para produccion de
abono, mientras que una debilidad importante se tiene a la falta de publicidad en
el area de comercializacion “Bioemac” y difusidn de sus beneficios. Mediante
este andlisis se puede constatar los factores externos e internos que afectan a
la organizacion de los cuales se pueden establecer cuatro tipos de estrategias
como lo describe en el libro Conceptos de Administracion Estratégica, Fred David
(2012)
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Las estrategias FO utilizan las fortalezas internas de la empresa para
aprovechar las oportunidades externas (...). Las estrategias DO buscan
superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades
externas (...). Las estrategias FA utilizan las fortalezas de la empresa
para evitar o reducir el impacto de las amenazas externas (...). Las
estrategias DA son tacticas defensivas cuyo propdésito es reducir las
debilidades internas y evitar las amenazas externas. (p. 176)
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Tabla 33: Andlisis Foda para el centro de comercializacion "Bioemac"

FORTALEZAS DEBILIDADES
Ol_'ganlzamon y su m|S|on Costeo inadecuado en la
orientada a ser socialmente .
planta de compostaje
F1 responsable. D1
Facilidad de adquisicion de Falta de planificacion
Materia prima para departamental, objetiva y con
F2 produccién. D2 resultados claros.
Precios accesibles y Débil variedad de productos
F3 competitivos en el mercado D3 (plantas ornamentales).
Empresa referente nacional Falta de supenision y
en la Gestion Integral de mantenimiento de maquinaria
MATRIZ FODA CRUZADO Fa Residuos solidos —GIRS. D4 de la planta de compostaje
Gestion de la Organizacion a Falta de pl’.'bl.'C'da.(,j del area
través de sistemas ?e. comerslallz.am.o‘n
integrados. B|oem_ac y difusién de sus
F5 DS beneficios.
. . Personal Operativo no
Mayor énfasis en la . L
produccién de plantas nativas callﬁcgdo para I?s actividades
de la Ciudad de Cuenca. a realizar en el area de
F6 D6 Produccion.
Fau_ll(_:lad de pago de varios Falta de aplicacion normativa
senvicios en el centro de en Salud y Seguridad.
F7 comercializacion “Bioemac”. |D7
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
Prestacion d_e servlcps’ O1 - O7 - D5 Penetracion de
o1 t:cet:,naa:ja radio de accion mercado: Incremento de publicidad
Oniversidades on O4 - E1 - E2 Fomentar la mediante rede_s socllaI?s_y sitio '\lNeb
condiciones técnicas y participacién de arreglo de los para prorr;i‘;'%’;?:’esciss'oemac y
O2 |operativas. jardines de los distintos hogares de
R R la ciudad
Existencia de normas . L .
internacionales de OS5 - D5 PIamﬁcapmn radial dfe
o3 |gestion ambientat . acuerdo al _mensaje que se quiere
dar y a quien se va a llegar para
generar un conocimiento de
Participacion de los responsabilidad social a traves de
Gobiernos Parroquiales y los productos ofrecidos por la
Federacion de barrios. "Bioemac"
o4
Conciencia colectiva y
reconocimiento creciente
hacia la responsabilidad
O5 [social.
Existencia y desarrollo
internacional de
O6 |tecnologias y procesos .
Existencia de mercados
para materiales
O7 |reciclados y productos.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Falta de continuidad ante
cambios politico —
Al |administrativos. A2 - F2 Programas de orientacion al A5 - D3 Ofrecer promociones y
Inadecuadas préacticas adecuado manejo de residuos descuentos mensuales de plantas
de la poblaciéon respecto |[sdlidos en los hogares de la ciudad. | con mayor nimero en inventarios.
al manejo de residuos
A2 |sodlidos.
N m idor n .
veun(:\;zsi:f(;rr:aeltecslodis e A4 - F6 Introducir nuevas A5 - D6 Ejecutar capacitaciones
plantas en la Ciudad de herramle_nt_as para |ncrement_?r el permanentes al personal que lo
Cuenca. conocimiento d‘_a la quIaC|on requiera con el fin de ewvtar la
A4 acerca de la existencia de’la rotacién del personal
Incremento de "Bnoemac: mediante la adncnop de
comercializacion de una pestafa en la plataforma virtual
productos sustitutos actual de la empresa.
A5 [“Plantas artificiales”.
Reduccién del ICC en la
Ciudad de Cuenca a 41.8
A6 |puntos.

Elaboraciéon: Las autoras
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6.6.2 Plan estratégico de accién

Es este punto se llega a las conclusiones reales que se han desarrollado en este

proceso estratégico y para el mismo se hace realizando un plan de accién.

En el plan estratégico de accion parte desde lo que se pretende conseguir
mediante los objetivos y como se propone conseguir. Aquellos objetivos son
fijados en base al anélisis FODA del entono interno y entorno externo, asi como
también en base a las necesidades que se encontraron en el trabajo de campo
y el éxito y logro que se quiere alcanzar mediante el modelo propuesto. (Ver
Anexo P)

A continuacion, se muestra los objetivos planteados en la propuesta de valor
para este modelo de negocio del &rea de produccién y comercializaciéon de los

productos: Compost-humus y plantas para la empresa “EMAC-EP”:

e Mejorar el gestionamiento del portafolio de productos con productos
complementarios.

e Incrementar la participacion de mercado mediante la difusion de los
medios de comunicacion.

e Mejorar la relacion con el cliente mediante promociones y un buen servicio

a través de la plataforma.
6.7 Plan de operacion

El plan de operacion es un documento que detallada de manera mas profunda
el plan estratégico, sus objetivos y las actividades que se deben cumplir en el
mismo a corto plazo para asi llegar al cumplimiento de las metas establecidas

para cada uno de ellos.

En general se tiene una conexion entre el plan de operacion y el plan estratégico,
mismos que tienen con finalidad suprema realizar cambios en la organizacion

mediante tales objetivos llevando asi a una mejora clara de la organizacion.
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6.7.1 Plan operativo de accion

El plan operativo de accion se derivada del plan estratégico siendo este a corto
plazo en el cual se detallan las actividades, los recursos, metas, presupuesto y
cronograma correspondiente a cada objetivo.

El plan operativo de accidén que se ha disefiado para la “Bioemac” es el resultado
de un disefiado &gil y entendible para el lector, en el cual se detallan los objetivos
a desarrollar y las estrategias fijadas para el respectivo logro de los mismos y un
seguimiento posterior de cumplimiento de indicadores midiendo asi el impacto

exitoso o desfavorable en la organizacion. (Ver Anexo Q)

6.8 Andlisis Econdémico y Financiero

Para este analisis se realizara una evaluacion y diagnostico tanto econémico
como financiero, es decir, el primer caso determinara la capacidad de generar
dinero y el segundo determinara la capacidad de responder la rentabilidad del
negocio, para lograr todo aquello se recurrira a la aplicacion de técnicas
financieras vélidas que provean resultados reales del negocio y asi tomar

decisiones razonables.

Este andlisis estara conformado por: una inversion estimada para la ejecucion
del presente modelo, su financiamiento, las proyecciones de ingresos y egresos,
los estados financieros, pro-forma, ademas de indicadores basicos para poder

medir la rentabilidad del mismo.

Mediante los resultados obtenidos se llegara a la conclusion si este modelo es

viable o no a lo largo de cinco afos (5 afios).

Es necesario constatar que el abono no esta considerado en las proyecciones y
demas debido a su fuerte costo que esta respaldado por un impacto mas social
que rentable, comprobando esto se detalla que el costo de cada kilogramo es de
1.67$ tanto para Humus como para Compost mientras que el precio unitario de
venta por kilogramo es de 0.11 ctv. El abono de Compost y el de Humus es a

0.23 ctv. Situacion por la cual es dificil generar un modelo de negocios para dicho
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producto, sin embargo, se han establecido recomendaciones para el mismo al
momento de asignar costos de produccion a los dos tipos de abono pues cada
uno tiene un distinto proceso de produccion, ademas es necesario realizar un

analisis de costo de oportunidad para constatar la factibilidad del mismo.

6.8.1 Plan Financiero

6.8.1.1 Plan de inversiéon

Para el presente proyecto no se considera la inversion en activos fijos ya que la
unidad de negocio ya cuenta con todos los activos necesarios para su
funcionamiento, sin embargo, para la ejecucion de este modelo de negocio se
considerara gastos operativos extras necesarios, como costos y gastos de:
publicidad, productos complementarios (macetas) y, mantenimiento de

plataforma, mismos que seran detallados méas adelante.

6.8.1.1.1 Inversiones en activos intangibles

Bienes intangibles: son bienes de naturaleza inmaterial que no pueden verse

ni tocarse, es decir, no tienen presencia fisica, aunque si se pueden precisar.

Para Navas y Ortiz de Urbina (Citado por Zea, 2011, pag. 14) los bienes
intangibles son aquellos “activos que no tienen soporte fisico, ya que estan
basados en la informacion y en el conocimiento”, por lo que se hace dificil su

identificacion y cuantificacion.

Tabla 34: Inversién en activos Intangibles

Activos fijos Intangibles Anual

Pestafia(mantenimiento)
Redes Sociales

Total Activos Intangibles $2217.12
Elaboracion: Las autoras

$2217.12

Andlisis: como se observa en la tabla 34 los activos fijos intangibles que esta
formado por la pestafia agregada a la plataforma virtual de la empresa
(mantenimiento) para la “Bioemac” en la que constara los productos con su
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respectivas promociones y beneficios dandonos una inversion anual de
$2217,12.

Tabla 35: Gastos operativos.

Costos y Gastos Anual
Radial $4.043,20
Valla publicitaria $166,00
Total Costos y Gastos $4.209,20

Elaboracion: Las autoras

Andlisis: como se muestra en la tabla 35 se observa los costos y gastos en

publicidad y macetas, dando un valor de $4209,20 ddlares en inversion anual.

Tabla 36: Inventario de macetas

Inventario Anual
Macetas $4.248,00
Total Inventario $4.248,00

Elaboraciéon: Las autoras

Para la ejecucién del presente modelo de negocio se considerara una inversion
de $10.674,80 dolares.

6.8.1.1.2 Financiamiento

Para la ejecucion del presente modelo de negocio y con respecto a las
propuestas establecidas, no se contarad con financiamiento por parte de una
institucion financiera, ya que al ser una empresa publica a esta se le asigna un
presupuesto anual para inversiones publicas, es necesario recalcar que se
evaluara el costo de oportunidad del valor presupuestado para constatar el buen

uso del mismo.
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6.8.1.2 Costos y gastos Fijos

Para Cristobal del Rio Gonzalez (Citado por Roman, 2012) los costos pueden
significar la suma de esfuerzos y recursos que se han invertido para producir

algo.

6.8.1.2.1 Sueldos y Beneficios Sociales

El centro de comercializacion “Bioemac” cuenta con cuatro colaboradores para

el proceso de comercializacion de dicha organizacion.

Tabla 37: Gastos de Sueldos y Salarios marzo 2017 - febrero 2018

Total

Nombre Cantidad Sueldo Total Anual
Angel Guziay 1 $448,02 $5.376,24
Luis Le6n 1 $549,19 $6.590,27
Luis Quituisaca 1 $1.066,00 $12.792,00
Angel Zumba 1 $488,17 $5.858,02

TOTAL $2.551,38 $30.616,52

Elaboracion: Las autoras

Tabla 38: Gastos de Sueldos y Salarios marzo - julio 2018

Nombre Cantidad Tota Total Anual
Sueldo
Angel Guzfiay 1 $448,02 $2.240,10
Luis Ledn 1 $549,19 $2.745,95
Mark Gémez 1 $1.066,00 $5.330,00
Angel Zumba 1 $488,17 $2.440,84

TOTAL $2.551,38 $12.756,89

Elaboracion: Las autoras
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Tabla 39: Gastos por Beneficios Sociales marzo 2017 - febrero 2018

. Total Total
N el CEleET Beneficios Anual
Angel Guzfiay 1 $130,22  $1.562,69
Luis Ledn 1 $106,98 $1.283,78
Luis Quituisaca 1 $185,45 $2.225,87
Angel Zumba 1 $54,43 $653,17

TOTAL $477,13 $5.725,51
Elaboracion: Las autoras

Tabla 40: Gastos por Beneficios Sociales marzo - julio 2018

. Total Total
Nombre Cantidad Beneficios Anual
Angel Guziiay 1 $163,53 $817,64
Luis Ledn 1 $113,79 $568,93
Mark Gomez 1 $228,86 $1.144,30
Angel Zumba 1 $68,04 $340,19
TOTAL $574,21 $2.871,05

Elaboracion: Las autoras
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6.8.1.2.2 Gasto por Depreciacién de Propiedad Plantay Equipo

Tabla 41: Gasto Depreciacién Propiedad Planta y Equipo marzo 2017 - febrero 2018

L . C . Depreciacion Vida Depreciacion
Descripcion del bien Valor de reposicion Valor actual Depreciacion Acumulada atil Anual
MUEBLES DE OFICINA $ 190,43 $ 116,37 $5,29 $ 74,06 3 $ 63,48
MUEBLES DE OFICINA $ 214,32 $ 130,97 $5,95 $ 83,35 3 $ 71,44
MUEBLES DE OFICINA $ 1.954,51 $ 1.194,42 $54,29 $ 760,09 3 $ 651,50
MUEBLES DE OFICINA $ 681,72 $ 416,61 $18,94 $ 265,11 3 $ 227,24
MUEBLES DE OFICINA $ 826,50 $ 505,08 $22,96 $ 321,42 3 $ 275,50
MUEBLES DE OFICINA $ 51,30 $ 31,35 $1,43 $ 19,95 3 $ 17,10
MUEBLES DE OFICINA $ 51,30 $ 31,35 $1,43 $ 19,95 3 $ 17,10
MUEBLES DE OFICINA $ 140,22 $ 85,69 $3,90 $ 54,53 3 $ 46,74
MUEBLES DE OFICINA $ 140,22 $ 85,69 $3,90 $ 54,53 3 $ 46,74
MUEBLES DE OFICINA $ 140,22 $ 85,69 $3,90 $ 54,53 3 $ 46,74
MUEBLES DE OFICINA $ 104,88 $ 64,09 $291 $ 40,79 3 $ 34,96
MUEBLES DE OFICINA $ 104,88 $ 64,09 $2,91 $ 40,79 3 $ 34,96
EQUIPO ELECTRONICO $ 140,90 $ 129,15 $1,47 $ 11,74 8 $ 17,61
EQUIPO ELECTRONICO $ 140,90 $ 129,15 $1,47 $ 11,74 8 $ 17,61
EQUIPO ELECTRONICO $ 140,90 $ 129,15 $1,47 $ 11,74 8 $ 17,61
EQUIPO ELECTRONICO $ 140,90 $ 129,15 $1,47 $ 11,74 8 $ 17,61
EQUIPO ELECTRONICO $ 140,90 $ 129,15 $1,47 $ 11,74 8 $ 17,61
EQUIPO ELECTRONICO $ 140,90 $ 129,15 $1,47 $ 11,74 8 $ 17,61
EQUIPO ELECTRONICO $ 449,85 $ 412,36 $ 4,69 $ 37,49 8 $ 56,23
EQUIPO ELECTRONICO $ 549,75 $ 503,94 $5,73 $ 45,81 8 $ 68,72
MUEBLES DE OFICINA $ 515,20 $ 483,00 $ 5,37 $ 32,20 8 $ 64,40
MAQUINARIAS Y EQUIPOS $ 180,00 $ 168,75 $3,75 $ 11,25 4 $ 45,00
EDIFICIO $74.678,34 $73.433,70 $113,15 $1244,64 55 $1357,79
TOTAL $ 269,28 $ 3.231,31

Elaboracién: Las autoras
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6.8.1.2.3 Servicios Basicos

Tabla 42: Gastos de servicios basicos marzo 2017 - febrero 2018

Detalle Mensual Anual
Servicios $555,85 $6.670,20
Basicos

TOTAL $555,85 $6.670,20

Elaboraciéon: Las autoras
6.8.1.2.4 Gastos Servicios Administrativos

Tabla 43: Gastos administrativos marzo 2017 - febrero 2018

Detalle Anual

Gastos

Administrativos $550,00
TOTAL $550,00

Elaboraciéon: Las autoras

6.8.1.2.5 Gastos Servicios de Vigilancia

Tabla 44: Gastos Servicios Vigilancia marzo 2017 - febrero 2018

Detalle Anual
Gasto de vigilancia $19.404,00
TOTAL $19.404,00

Elaboracién: Las autoras

6.8.1.3 Proyeccion de Ingresos

Acerca de las proyecciones es necesario detallar que el negocio estd mas
enfocado a los productos de plantas y el realizado en la propuesta de valor
(Macetas) ya que el abono genera pérdidas extremas debido a su fuerte costo en
la produccion por lo cual es necesario proyectar lo que en verdad genera utilidad

a la empresa.
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Se ha realizado mediante el método de suavizacion exponencial doble (HOLT),
dicho método establece una forma favorable de pronosticar los ingresos y costos
para los productos de la “BIOEMAC” mismo que usa como base las ventas
historicas, matematicamente este método permite pronosticar datos con

tendencia.

Es necesario constatar que existe dos tipos de proyecciones la general sin una
mejora del negocio (Sin proyecto) y una version mejorada al aplicar el modelo de
negocio (Con proyecto). Se muestra a continuacion las proyecciones sin proyecto
partiendo de las ventas histéricas mediante el método de HOLT mencionado

anteriormente.

Acerca del periodo de estudio, debido a los escasos datos histéricos con los que
cuenta la empresa (18 meses), se tiene como un afio competo el periodo de
marzo 2017 - febrero 2018, por cual se ha establecido proyecciones anuales en
dicho periodo para facilitar el estudio financiero, ademas este criterio ha sido
avalado por la empresa, mismas que ha creido conveniente el desarrollo de la

parte financiera con dicho criterio.

6.8.1.3.1 Proyecciones de Productos: Plantas y Abono - Sin
Proyecto

Proyecciones obtenidas como base la situacién actual de la empresa mediante

el método HOLT en el programa E-views.

Tabla 45: Ingresos proyectados de los productos Plantas y Abono

FErEmeE ANOO | 20182019 |2019-2020| 2020-2021 | 2021-2022 | 2022-2023

INGRESOS (VENTAS) $ 81,927.95|$ 110,310.87( $ 160,761.27 | $ 211,211.67| $ 261,662.07
PLANTAS $ 67,860.97| 5 95,187.73| $ 121,074.32| $ 146,960.92 | $ 172,847.52
ABONO $ 14,066.97|S 15123.14$ 39,686.95| $ 64,250.75| $ 88,814.56

Elaboraciéon: Las autoras
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6.8.1.3.2 Proyecciones de Productos: Plantas y Macetas Con
Proyecto

Es necesario precisar que en las proyecciones a continuacion se excluido al
abono debido a su alto costo de produccion y a su vez se ha agregado al nuevo
producto descrito en la propuesta del modelo de negocios (Macetas).

PLANTAS

Recalcando que para estas proyecciones a mas de los resultados obtenidos con
el método HOTL se ha agregado el porcentaje de incremento de ventas anuales
debido a la implementacion del modelo de negocios, porcentaje establecido
mediante el mercado meta actual de la empresa, es por ello que el incremento
de los ingresos (esta en funcion de la venta de plantas debido a que si tiene
utilidad contrario a lo que incide en el abono) seria de un 20% en relacion al
mercado actual y que a su vez representa el 25% del mercado meta, incremento
gue sera dado anualmente para los préximos cuatro afios proyectados ya que el

primer afio solo le quedan tres meses desglosado a continuacion:

Tabla 46: Proyecciones de plantas con proyecto

PERIODO ANOO | 2018-2019 | 2019-2020| 2020-2021 | 2021-2022 | 2022-2023
INGRESOS (VENTAS) $ 81,433.17| $ 120,597.27| $ 151,951.50| $ 176,353.10| $ 207,417.02
PLANTAS S 81,433.17| $ 114,225.27| § 145,289.19] S 146,960.92| S 172,847.52

Elaboracién: Las autoras

MACETAS

Debido a que es un producto nuevo que no existe en el portafolio de productos
de la Bioemac (producto complementario), este no tiene ventas histéricas sino

formar para de la propuesta de valor del modelo de negocios se realizara las
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proyecciones tomando en cuenta el crecimiento poblacional para proyectar el
namero de clientes del negocio y la tasa de inflacion para proyectar el precio, a

continuacion, se muestran:

Tabla 47: Crecimiento poblacional con respecto a los clientes

PERIODO CRECIMIENTO
POBLACIONAL
2018-2019 1,83%
2019-2020 1,79%
2020-2021 1,77%
2021-2022 1,73%
2022-2023 1,69%

Elaboracién: Las autoras

Tabla 48: Tasa de inflaciéon

PERIODO TASA DE INFLACION

2018-2019 1,15%
2019-2020 0,69%
2020-2021 0,24%
2021-2022 -0,22%
2022-2023 -0,67%
I. Promedio 0,24%

Elaboraciéon: Las autoras

De acuerdo a las propuestas establecidas anteriormente se tiene la adquisicion
de 3 tipos de macetas, de acuerdo a la pregunta planteada en la encuesta de
clientes actuales, en la cual se obtuvo que el 44% de los clientes encuestados
estarian dispuestos a comprar las macetas, de esta manera se obtiene la
capacidad instalada de 720 clientes para el afio 2019 (Ver Anexo R), a

continuacion, se presentan las proyecciones individuales e ingresos anuales.

Maceta Greta 5 Morena Pura
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Tabla 49: Ingresos proyectados de Maceta Greta 5 morena pura

Ao Demanda Precio Ingreso Anual
Anual
2018-2019 - - -
2019-2020 240 $6,60 $ 1.056,00
2020-2021 249 $6,66 $1.104,11
2021-2022 262 $6,71 $1.171,80
2022-2023 281 $6,71 $ 1.256,20
TOTAL $ 4.588,11

Elaboracion: Las autoras

Maceta Estandar Terraverde 24

Tabla 50: Ingresos proyectados de Maceta Estandar Terraverde 24

Afio Demanda Precio  Ingreso Anual
Anual

2018-2019 - - -

2019-2020 240 $7,65 $1.224,00

2020-2021 249 $7,72 $1.279,77

2021-2022 262 $7,78 $ 1.358,22

2022-2023 281 $7,78 $ 1.456,05
TOTAL $5.318,04

Elaboraciéon: Las autoras

Maceta Estandar 37 Morena Pura

Tabla 51: Ingresos proyectados de Maceta Estdndar 37 Morena Pura

Ao Demanda Precio Ingreso Anual

Anual

2018-2019 - - -

2019-2020 240 $12,30 $ 1.968,00

2020-2021 249 $12,41 $ 2.057,66

2021-2022 262 $12,50 $2.183,80

2022-2023 281 $12,51 $2.341,11
TOTAL $ 8.550,57

Elaboraciéon: Las autoras
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6.8.1.4 Proyeccion de Costos Variables

Los costos han sido proyectados en la situacién actual (sin proyecto) y en dicha
situacidbn mas el modelo de negocios (con proyecto), detallando que los dos
escenarios parten de la proyeccion realizada mediante el método HOLT

explicado anteriormente.

e Proyecciones de plantas: Sin Proyecto

Tabla 52: Proyecciones de costos de plantas sin proyecto

PERIODO ANO 0 | 2018-2019 |2019-2020 | 2020-2021 | 2021-2022 | 2022-2023
EGRESOS S 46.719,22|$ 65.680,01 | S 83.568,65 | $101.457,29 | $119.345,93
COSTO DE PLANTAS S 46719225 65.680,01 | S 83.568,65 | $101.457,29 | $119.345,93

Elaboracién: Las autoras

e Proyecciones de plantas y macetas: Con Proyecto
Dado que la empresa obtiene un beneficio del 50%(relacion ingreso-costo), en la
venta de plantas se considera que al incrementar anualmente los ingresos en un
20%, los costos tendran un incremento del 10% debido a la relacion antes
planteada.

Tabla 53: Proyecciones de costos de Plantas y Macetas con Proyecto

PERIODO ANO 0 | 2018-2019 |2019-2020 | 2020-2021 | 2021-2022 | 2022-2023
EGRESOS S 46.719,22|$ 76.496,01 | $ 96.367,06 | $116.316,83 | $136.333,88
COSTO DE PLANTAS S 46.719,22 (S 72.248,01 | $ 91.925,52 | $111.603,02 | $131.280,52
COSTO DE MACETAS S 4.248,00|S 4.44154|S 4.713,82|S 5.053,36

Elaboracién: Las autoras
6.8.1.5 Proyeccion de Costos Fijos

Los costos fijos han sido proyectados de acuerdo a la tasa de inflacion citada

anteriormente de cada afo respectivo, sin embargo, el total de los costos fijos
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proyectados han sido prorrateados de acuerdo a un promedio sobre las ventas

de dichos productos (Plantas, Abono y Macetas posteriormente).

e Costos Fijos Proyectados: Sin Proyecto
Estos costos han sido prorrateados conforme a la situacion actual del negocio
sobre las ventas entre plantas y abono, siendo un porcentaje del 67% para las
plantas y la diferencia del abono, como se explico anteriormente se ha marginado
al abono en las proyecciones debido a sus costos extremos, por lo cual estas

proyecciones estan realizadas solo para las plantas.

Tabla 54: Proyecciones de costos fijos (Plantas).

COSTOS FIJOS PROYECTADOS 67% "PLANTAS"

PERIODOS ANO 0 2018-2019 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
DETALLE $ 41,57439|$ 42,05250|$ 42,342.66 | $ 42,444.28| % 42,350.91|$ 42,067.16
COSTO SUELDOS Y

SALARIOS $ 20513.07|$ 20,748.97|$ 20,892.14|$ 20,942.28|$ 20,896.21|$ 20,756.20
COSTO SERVICIOS BASICO| $  4,469.07|$ 452047|$ 4551.66|$ 4,562.58|$ 4,55255|$  4,522.04
COSTO SERVICIO DE

VIGILANCIA $ 13,000.68|$ 13,150.19|$ 13,240.92|$ 13,272.70|$ 13,243.50|$ 13,154.77
COSTO ADMINISTRATIVOS | $ 368.50 | $ 372741 $ 37531 $ 376.21] $ 375.38] $ 372.87
COSTO PROMOCION Y

PUBLICIDAD $ 322307|$ 3,260.13|$ 3,282.63|$ 329051|$ 3,283.27|$ 326127

Elaboracién: Las autoras

e Costos Fijos Proyectados: Con Proyecto

Dichos costos han sido prorrateados conforme a la situacién actual mas el
modelo de negocio que se ha propuesto, es decir aqui se afiade las macetas al
portafolio de productos de modo que el prorrateo de acuerdo a las ventas ha sido
del 62% para las plantas y el 7% para las macetas y el resto para el abono,
recalcando que este prorrateo se toma en cuenta desde el periodo 2019 - 2020

ya que aqui se inicia con la venta de las macetas.
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Cabe recalcar que aqui se adicionan los costos de publicidad y demas que
influyen en el desarrollo de dicho modelo de negocios, no han sido prorrateados

puesto que se sesgaria la informacion.

Tabla 55: Proyecciones de costo fijo (Plantas y Macetas)

COSTOS FIJOS PROYECTADOS 62%"PLANTAS" + 7% "MACETAS"

PERIODO ANO 0 20182019 | 20192020 | 2020-2021 | 2021-2022 | 2022-2023
DETALLE $ 41,06027|$ 4153246|$ 4311085|$ 4321431|$ 43,119.24|$ 42,830.34
COSTO DE SUELDOS Y

SALARIOS $ 20513.07|$ 20,748.97|$ 21,271.17|$ 21,322.22|$ 21,275.31|$ 21,132.76
COSTO DE SERVICIOS

BASICO $  4469.07|$ 452047|$ 463424|$ 464536|% 4,63514|$  4,604.08
COSTO DE SERVICIO DE

VIGILANCIA $ 13,000.68|$ 13,150.19|$ 13481.14|$ 1351350|$% 13483.77|$ 13,393.43
COSTOS ADMINISTRATIVOS | $ 36850|$  372.74|$ 382.12|$  383.04|$  38219|$  379.63

Elaboracién: Las autoras
6.8.1.6 Estados financieros proyectados

Los estados financieros presentados han sido realizados con el fin de observar
la situacién actual de la empresa y su prondstico a cinco afos al implantar el

modelo de negocios.
Los estados financieros proyectados presentados son:

6.8.1.6.1 Estado de Resultados Proyectado

e Estado de Resultados Proyectado: SIN PROYECTO
El estado de resultados proyectado es claro al determinar la situacion actual de
la empresa y su respectiva situacion estimada a futuro al seguir con los mismos
comportamientos, resultados que a su vez son de vital importancia para tomar

decisiones posteriores.

e Estado de Resultados Proyectado: CON PROYECTO

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angeélica Yescenia Ortiz Siguencia 141



UNIVERSIDAD DE CUENCA

El estado de resultados proyectado es claro al determinar si con la
implementacion del modelo de negocios se encuentran ganancias o peérdidas
para la organizacion, resultados que a su vez son de vital importancia para tomar

decisiones posteriores.
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ESTADO DE RESULTADOS SIN PROYECTO

Tabla 56: Estado de resultados (Plantas) Sin Proyecto

ESTADO DE RESULTADOS SIN PROYECTO (PLANTAS)

DETALLE 2018-2019 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
VENTAS NETAS $ 67,860.97$ 95187.73|$ 121,074.32|$ 146,960.92 | $ 172,847.52
PLANTAS $ 67,860.97|$ 95187.73($ 121,074.32 |$ 146,960.92 | $ 172,847.52
COSTO DE VENTAS $ 46,719.22(3$ 65680.01 (3% 83,568.65|% 101,457.29 | % 119,345.93
COSTO PLANTAS $ 46,719.22|$% 65,680.01 % 83,568.65|% 101,457.29 |$ 119,345.93
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 21,141.75|% 29,507.72($ 3750567 |% 45503.63|% 53,501.59
GASTOS OPERACIONALES $ 4423356 (% 44,07897($ 43,83869|$ 43,72468 | $ 43,429.27
GASTOS SUELDOS SALARIOS $ 20,74897|% 20,892.14|3$% 20,942.28 (3% 20,896.21 |$ 20,756.20
GASTOS DEPRECIACION DE PROPIEDADES
PLANTA Y EQUIPO $ 2,181.06 | $ 1,496.09 [$  1,153.61 | $ 1,13351 ($ 1,123.46
GASTOS PROMOCION Y PUBLICIDAD $ 3,260.13 | $ 3,282.63 | $ 3,290.51 | $ 3,283.27|$ 3,261.27
GASTOS POR SERVICIOS BASICOS $ 4,520.47 | $ 4,551.66 | $ 456258 | $ 455255 [$ 4,522.04
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 372.74 | $ 375.31 | $ 376.21 | $ 375.38 | $ 372.87
GASTOS POR SERVICIOS DE VIGILANCIA $ 13,150.19|$ 13,481.14|$ 13,513.50|$ 13,483.77|$ 13,393.43
UTILIDAD NETA $ -23,091.81|$% -14571.26|$% -6,333.02|$ 1,778.95 [ $ 10,072.31
Elaboracién: Las autoras
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ESTADO DE RESULTADOS CON PROYECTO

Tabla 57: Estado de resultados (Plantas y Macetas) con Proyecto.

ESTADO DE RESULTADOS PLANTAS Y MACETAS

DETALLE ANO 0 2018-2019 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023
VENTAS NETAS $ - |$ 67,860.97 |$ 120,597.27 |$ 151,951.50 | $ 183,423.83 | $ 214,997.06
PLANTAS $ - |$ 67,860.97 |$ 114,225.27 | $ 145289.19 | $ 176,353.10 | $ 207,417.02
MACETAS $ 637200|% 666231|($ 7,070.72|$ 7,580.04
COSTO DE VENTAS $ - |$ 46,719.22|$ 76,496.01 |$ 96,367.06 | $ 116,316.83 | $ 136,333.88
COSTO PLANTAS $ - |$ 4671922 |$ 72,248.01|$ 91,92552|$ 111,603.02 | $ 131,280.52
COSTO MACETAS $ 4248.00|% 4,44154|$ 471382|$ 5,053.36
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ - |$ 21,141.75|$ 44,101.26 |$ 55584.44 |$ 67,106.99 | $ 78,663.18
GASTOS OPERACIONALES $ 40,532.38|$ 4371352 |$ 44,651.60 | $ 44,402.36 | $ 44,286.59 | $ 43,987.34
GASTOS SUELDOS SALARIOS $ 20513.07|$ 20,748.97 |$ 21,271.17|$ 21,322.22($ 2127531 |$ 21,132.76
GASTOS DEPRECIACION DE PROPIEDADES PLANT{$  2,181.06 |$ 2,181.06 [$ 1540.75|$ 1,188.05|$ 1,167.35|$% 1,157.00
GASTOS PROMOCION Y PUBLICIDAD $ 274010 |$ 334218 |$ 3,350.20|$  3,342.83|$ 3,320.44
GASTOS POR SERVICIOS BASICOS $  4469.07|$ 452047 |$  4,63424|$ 464536 (% 463514 ($ 4,604.08
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 368.50 | $ 37274 | $ 382.12 | $ 383.04 | $ 382.19 | $ 379.63
GASTOS POR SERVICIOS DE VIGILANCIA $ 13,000.68 |$ 13,150.19 |$ 13,481.14|$ 13,51350|$ 13,483.77 |$ 13,393.43
UTILIDAD NETA $ -40,532.38|$ -22,571.77|$ 550.34 | $ 11,182.08 |$ 22,820.40 | $ 34,675.84
Elaboracién: Las autoras
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6.8.1.6.2 Flujo de Caja

Este documento financiero muestra los ingresos, egresos y saldos de dinero de
la unidad de negocio proyectados para distintos periodos, mismos que a su vez
permiten evaluar la recuperaciéon de la respectiva inversion realizada en el

negocio mediante indices financieros con el VAN y la TIR.

En primer lugar, se obtuvo un Flujo de caja General de la empresa en el cual
incluye los productos actuales de la “Bioemac” constatando asi el costo variable
sumamente alto del abono, motivo por el cual se ha excluido par para las
proyecciones con proyecto, es prudente puntualizar que dicha exclusion se ha
realizado bajo la supervision de la jefa de comercializacion de la “Bioemac”
misma que ha respaldado dicho criterio pues el abono ha sido producido mas por
un impacto ambiental. En la tabla 58 se detalla el flujo de efectivo proyectado

general para la situacion actual.
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Tabla 58: Estado General de Flujo de Efectivo Sin Proyecto (Situacion Actual)
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO GENERAL "PLANTAS Y ABONO"

PERIODOS ANO O | 2018-2019 | 2019-2020| 2020-2021 | 2021-2022 | 2022-2023

INGRESOS (VENTAS) $ 81,927.95|$ 110,310.87| $ 160,761.27|$ 211,211.67|$ 261,662.07
PLANTAS S 67,860.97|$ 95,187.73|S 121,074.32| S 146,960.92|$ 172,847.52
ABONO S 14,066.97|$ 15,123.14|$  39,686.95|S  64,250.75| $ 88,814.56
EGRESOS $ 301,685.56 | $ 601,125.41|$ 934,944.65| $ 1,268,763.89| $ 1,602,583.13
COSTO DE PLANTAS S 46,719.22|$ 65,680.01|$ 83,568.65] S 101,457.29|$ 119,345.93
COSTO DE ABONO S 254,966.33| $ 535,445.40| S 851,376.00] S 1,167,306.60| $ 1,483,237.20
ACTIVIDADES DE OPERACION | $ 71,032.16| $  71,811.59| $ 71,262.30|$  70,916.80|$  70,734.57| $ 70,256.99
SUELDOS Y SALARIOS $36,342.04|$ 36,759.97| S 37,013.62|S 37,102.45|$ 37,020.82| S 36,772.79
SERVICIOS BASICO S 6,670.26]S 6,746.97|S 6,793.52| S 6,809.83| $ 6,794.84| $ 6,749.32
SERVICIO DE VIGILANCIA $19,404.00]1$ 19,627.15|S 19,762.57|S  19,810.00|$ 19,766.42| S 19,633.99
SUMINISTROS DE OFICINA S 550.00]$ 556.33| $ 560.16 | $ 561.51 $ 560.27] $ 556.52
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA | $ 4,810.55| S  4,865.87|$ 4,899.45]$ 4,911.20] $ 4,900.40] $ 4,867.57
DEPRECIACION DEACTIVOSFI| $ 3,255.31| $  3,255.31|$ 2,232.98]$ 1,721.81( $ 1,691.81] $ 1,676.81
TOTAL EGRESOS $71,032.16| $ 373,497.15| S 672,387.71| $ 1,005,861.45| $ 1,339,498.46| S 1,672,840.12
FLUJO NETO DE EFECTIVO $-71,032.16] $ -291,569.20 | $-562,076.84| S -845,100.18 ] $-1,128,286.79| $-1,411,178.04

Elaboraciéon: Las autoras

De acuerdo al estudio realizado en el modelo de negocios se ha evidenciado la

necesidad de realizar dos flujos proyectados, el uno con la situacion actual del

negocio y el otro con el proyecto que describe dicho modelo de negocios

constatando las respectivas diferencias que producen conclusiones claves al final

de este trabajo.
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Tabla 59: Flujo de caja (Plantas) Sin Proyecto.
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FLUJO DE CAJA SIN PROYECTO

ESTADO DE FLUJO DE CAJA SIN PROYECTO

SRS ANO 0 20182019 | 20192020 | 20202021 | 20212022 | 2022-2023
INGRESOS (VENTAS) $ 67,860.97|$ 95187.73|$ 121,074.32 | $ 146,960.92| $ 172,847.52
PLANTAS $ 67,860.97|$ 95,187.73|$ 121,074.32| $ 146,960.92 | $ 172,847.52
VALOR RESIDUAL $ 46,662.76
EGRESOS $ 46,719.22|$ 65,680.01|$ 83,568.65|$ 101,457.29|$ 119,345.93
COSTO DE PLANTAS $ 46,719.22|$ 65,680.01|$ 83,568.65|$ 101,457.29| $ 119,345.93
- ACTIVIDADES DE OPERACI(] $ 43,161.88| $ 43,658.24|$ 43,959.48|$ 44,064.98|$ 43,968.04|$ 43,673.45
SUELDOS Y SALARIOS $ 20513.07|$ 20,748.97|$ 20,892.14|$ 20,942.28|$ 20,896.21|$ 20,756.20
SERVICIOS BASICO $  4460.07|$ 452047|$ 4551.66|$% 456258|$ 4,55255|$  4,522.04
SERVICIO DE VIGILANCIA $ 13,000.68|$ 13,150.19|$ 13,240.92|$ 13,272.70|$ 13,24350|$ 13,154.77
SUMINISTROS DE OFICINA | $ 36850|$  372.74|$  37531|$  376.21|$  375.38|$ 37287
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA | ¢  4,81055|$% 4,86587|$% 4,899.45($ 4911.20]$ 4,90040|$ 4,867.57
+ DEPRECIACION DEACTIVO{ $  2,181.06|$ 2,181.06|$ 1496.09|$ 1,15361|$% 1,13351|$ 1,123.46
TOTAL EGRESOS $ 43161.88|$ 43,658.24 |$ 43,950.48 |$ 44,064.98 |$ 43,968.04 |$ 43,673.45
FLUJO NETO DE EFECTIVO | $ -40,980.82| $ -20,335.43|$ -12,955.67|$ -5405.70|$ 2,669.10| $ 10,951.60

Elaboracién: Las autoras
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FLUJO DE CAJA CON PROYECTO

Tabla 60: Flujo de caja (Plantas y Macetas) Con Proyecto

ESTADO DE FLUJO DE CAJA CON PROYECTO

PERIODO ANO 0 2018-2019 2019-2020 2020-2021 2021-2022 2022-2023

INGRESOS (VENTAS) $ 67,860.97 | $ 120,597.27 | $ 151,951.50 | $ 183,423.83 | $ 279,181.27
PLANTAS $ 67,860.97 | $ 114,225.27| $ 145,280.19| $ 176,353.10 | $ 207,417.02
MACETAS $ 6,37200|$ 666231|% 7,07072|$ 7,580.04
Maceta Greta $ 1584.00|$ 1,656.17|% 1,757.69|$  1,884.30
Maceta Estandar $ 2,952.00|$ 3,086.50|% 3,275.70|$ 3,511.66
maceta Terraverde $ 1,836.00| $ 1,919.65|% 2,037.33|$ 2,184.08
Valor Residual $ 56,604.16
EGRESOS $ 46,719.22|$ 76,496.01|$ 96,367.06 | $ 116,316.83 | $ 136,333.88
COSTO DE PLANTAS $ 46,719.22|$ 72,248.01|$ 91,925.52| $ 111,603.02| $ 131,280.52
COSTO DE MACETAS $ 424800|$ 444154|$% 471382|$% 5,053.36
Maceta Greta $ 1,056.00 | $ 1,104.11] $ 1,171.80| $ 1,256.20
Macea Estandar $ 196800]|$ 205766|% 218380|% 2,341.11
maceta Terraverde $ 1,224.00|$ 1,279.77] $ 1,358.221 $ 1,456.05
- ACTIVIDADES DE

OPERACION $ 42,882.06|% 43,839.76|$ 43,944.98|$ 43,848.30|$ 43,554.52
SUELDOS Y SALARIOS $ 20,748.97|$ 21271.17|$ 21,322.22|$ 21,275.31|$ 21,132.76
SERVICIOS BASICO $ 452047|$ 463424|$ 4,64536|$ 4,635.14|$  4,604.08
SERVICIO DE VIGILANCIA $ 13,150.19|$ 13,481.14|$ 13,513.50|$ 13,483.77|$ 13,393.43
SUMINISTROS DE OFICINA $ 372.74| $ 382.12 | $ 383.04| $ 382.19| $ 379.63
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA $ 4,089.70|$% 4,071.10|$ 4,080.87|$% 4,071.89|$ 4,044.61
MANTENIMIENTO DE

PESTANA PUBLICITARIA $ 224262|$ 2,23290|$ 2,23826|$ 2,233.34|$ 2,218.37
+ DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS $ 2181.06|% 149.09|$ 1,15361|$% 1,13351|$%$ 1,123.46
ACTIVIDADES DE INVERSION | $  10,674.32

RENOVACION DE VALLAP. |$ 166.00

PAGINA WEB "BIOEMAC" $  2,217.12

PUBLICIDAD RADIAL $  4,043.20

NUEVO INVETARIO MACETAS| $  4,248.00

TOTAL EGRESOS $ 10,674.32|$ 89,601.29|$ 120,335.78 | $ 140,312.04 | $ 160,165.13 | $ 179,888.40
FLUJO NETO DE EFECTIVO | $ -10,674.32|$ -19,559.26|$ 1,757.59|$ 12,793.08|$ 17,321.48|$ 85,256.24
VAN $ 46,904.83

TIR 41.87%

TASA DSCT. 10.16%)

Elaboraciéon: Las autoras
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6.8.2 Evaluacioén Financiera

El objetivo principal de la evaluacion financiera es definir la situacion econémica
futura de la empresa al implementar dicho modelo de negocio, de manera que se
pueda constatar la factibilidad o viceversa del mismo para que asi se pueda tomar
la decisién fundamentada, seguray rentable para otorgar los recursos necesarios

a la implementacion del modelo.

Para fundamentar la informacion se realiz6 una sustentacion técnica mediante la
estimacion de criterios financieros: Valor actual neto (VAN) y Tasa interna de
retorno (TIR).

6.8.2.1 Costo de Capital
Segun Scott Wesley, el rendimiento promedio requerido por los
inversionistas de la empresa determina cual es la cantidad que debe
pagarse para atraer fondos, en otras palabras, el costo promedio
ponderado de los fondos de la empresa. A esto se le llama costo de capital,
y representa la tasa minima de rendimiento que debe obtenerse a partir
de las inversiones para asegurar que el valor de la empresa no disminuya.

(Besley & Brigham, 2016)

Para el respectivo andlisis de dichos criterios financieros es necesario calcular el
costo de capital para el analisis. El costo de capital o tasa de descuento calculado
para este modelo es de 6.98%, detallamos a continuacion el calculo y la

descripcion de la formula.

Tasa de descuento = (kd ( ) (1-T)+ ke (

E
(D+E) (D+E)>)
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En donde:

Cd = costo de la deuda

D = valor de la deuda

T = tasa impositiva

Ke = costo del patrimonio
E = valor del patrimonio

Aplicacion:

Tasa de descuento

_ (3509 ( 10674.80 )(1 0.22) + 7.86% < 157806.31 )
~\7?7\(10674.80 + 157806.31) ' 27\ (10674.80 + 157806.31)

+ inflacion promedio (0.24%)

RESULTADO = 0.0256 + 0.0736 + 0.0024 = 10.16%
*NOTA:

e El costo de la deuda “Kd” ha sido fijado mediante la resolucion transitoria
de tasas de interés establecida por el banco central al 1 de Noviembre del
2018, en el capitulo Il se describe TASA DE INTERES PARA
OPERACIONES ACTIVAS Y PASIVAS, en el siguiente grafico se detalla

dicha tasa.
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Figura 12
k SECTOR FINANCIERO PUBLICO
Sector Financiero Privado 7
En y de la Economia Popular Entidades Financieras Publicas

' _ y Solidaria
[1-30 | 1.25% 1.50% |
131-60 | 7 2.00% j 2.25%
61-90 2.25% Y 2.50% |
91-180 | 2.50% S 2.75%|
181-360 | 2.75% ] ~ 3.00%
1361y mas | 3.25% 3.50%

Figura 11: Tasas de interés del sector publico.
Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2018, pag. 12)

e EIl costo del patrimonio “Ke” a sido fijado de acuerdo a la formula
implementada del metodo (MPAC) usando el coeficiente beta para medir

el riesgo no diversificable.

Formula:
Ke = Ry + [b * (R, — RF¢]
Aplicacion:
Ke = 6.3% + [0.81 * (8.23% — 6.3%)]= 7.86%

Rr= Ha sido establecido entorno a la tasa del riesgo pais promedio durante el
afo 2018, siendo del 8.23%.

b = Establecido conforme al sector agricola de Brasil*, siendo Este de 0.81.

R,,= Rendimiento del mercado establecido de acuerdo al sector agricola 3.88%.

4 Dato encontrado en Investing.com, referente al sector agricola, debido a que en Ecuador no
existe a ciencia cierta dicha tasa:
https://es.investing.com/equities/slc-agricola-on-nm?fbclid=IwWAR2RAbZYrw3wv600Qrd-
MVkSL8TH-bp__FCRknOibu6Z1HSI6TQIlaY4yDZU
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6.8.2.2 Valor Actual Neto (VAN)

Para calcular el VAN se implementa la siguiente formula:

VAN = I+n Fe  _ I, + f + b ot il
- ;(1+k)’-'_ °T(A+k) (A+k)? (1+k)n

En donde:

Ft = Son los flujos de dinero en cada periodo t

Iy = Es la inversion realiza en el momento inicial (t = 0)
n = Es el numero de periodos de tiempo
k = Es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversion

Resultado: VAN = $23001.95

Como interpretacion de dicho resultado se observa que al implementar el
modelo de negocios se obtendra un resultado positivo fundamentado en
este criterio financiero ya que el VAN es de $23001.95, siendo este mayor
a cero.

6.8.2.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para calcular la TIR se implementa la siguiente formula:

Resultado: TIR = 18.57%

El resultado de la TIR para el proyecto es de 18.57% siendo este un resultado
positivo ya que es mayor a la tasa de costo de capital (9.36%) por lo cual se
reafirma la posicion acerca de la rentabilidad del modelo de negocio en bien de

la organizacion.
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CAPITULO VII. ANALISIS DE IMPACTO Y VIABILIDAD DEL MODELO DE NEGOCIOS

7.1 Indicadores de Impacto esperados

Para identificar el impacto esperado al aplicar este modelo de negocios se detalla mediante un cuadro de mando
determinando distintos objetivos con sus respectivos indicadores de acuerdo a la perspectiva que pertenece.

Tabla 61: Perspectiva Financiera

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR CALCULO MEDICION |FRECUENCIA
Incrementar
Ingresospor venta de macetas
Ingresos por INGRESOS =29 P Porcentaje | Semestral
venta de Ingresos Totales
Macetas
I totales — Costos y Gast
Incrementaria | o 5 Ap BRUTA =< Ngresos ToTaies — oSS yuds 05) +100 | Porcentaje Anual
FINANCIERA utilidad Ingresos Totales
% VARIACION DE
RENTABILIDAD _ < Utilidad neta actual _ 1> « 100
'”r‘;rrir;;?ga;éa CON RESPECTO Utilidad neta anterior Porcentaje Anual
AL SEMESTRE
ANTERIOR

Elaboraciéon: Las autoras

Mediante estos indicadores se espera fomentar el crecimiento sostenido de la parte financiera de la “Bioemac”, mismos
que estan determinados por indicadores adecuados a esta area y su crecimiento sustancial en el cuadro de mando
integral.
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Tabla 62: Perspectiva Clientes

UNIVERSIDAD DE CUENCA

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR CALCULO MEDICION FRECUENCIA
Numero de Reclamos
Mejorar Satisfac. INDICE DE Total Clientes Porcentaje | Semestral
Cliente RECLAMOS
Incrementar el Numero de clientes del semestre anterior
CLIENTES numero de INCE‘E:}QE?E@ DE Numero de clientes actuales Porcentaje | Semestral
clientes
Formar nuevas NUEVAS
alianzas ALIANZAS = Registro de alianzas estrategicas Veces Anual
estrategicas ESTRATEGICAS

Elaboraciéon: Las autoras

El objetivo primordial de este modelo de negocios es incrementar la cartera de clientes para lo cual se realizaran distintas

estrategias detalladas en capitulos anteriores, al igual que la satisfaccién de los clientes actuales y su respectiva

fidelizacion.

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia




(hrtic po—

g’gﬁm—% UNIVERSIDAD DE CUENCA

Tabla 63: Perspectiva de Procesos Internos

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR CALCULO MEDICION FRECUENCIA

Mejorar las

practicas INDICE DE # de plantas desechadas
culturales al PLANTAS =\ "Inv.Total de plantas ) *1° Porcentaje | Mensual
interior del DESECHADAS

Vivero
Incrementar el
numero de Producto Nuevo
productos INNOVACION =\ Total Productos) = 100 Porcentaje Anual

ofrecidos por la
PROCESOS "Bioemac"

INTERNOS

Fidelizar PROMOCIONES | D¢ promociones Trimestrales ) .100 | Porcentaje | Trimestral
Clientes # Total de promociones sugeridas

Incrementar el
gradode | e gpONSABILIDA . .

reelevancia de Politicas Implementadas conla RSE Porcentaje Anual

D SOCIAL = * 100
RSE enla toma Total Politicas

de decisiones
Elaboracién: Las autoras

Los objetivos descritos en la perspectiva de procesos internos son vitales para generar un buen desenvolvimiento en el

ambito interno de la “Bioemac” acerca del trato a sus productos para garantizar la calidad de los mismos como el
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incremento de productos en su portafolio para asi tener una buena relacién fidelizada con los clientes cumpliendo con

normas de responsabilidad social descritas en la matriz ETHOS, de este modo el ambiente interno sera favorable para

todo eje empresarial.

Tabla 64: Perspectiva de Crecimiento y Aprendizaje

PERSPECTIVA OBJETIVO INDICADOR CALCULO MEDICION FRECUENCIA
: > ROTACION DE _ 360 Dias
Mejorar la Ggstlon INVENTARIOS = ( Costo de ventas/Inven tarios) Veces Semestral
de Inventarios
Caﬁ)ac(ijtaralzs (Empleados Capacitados) 100
= *
CRECIMIENTO| €MP'€ados Sobre€ -~ \prcracioNES Total Empleados Porcentaje | Semestral
v asesoramiento y
APRENDIZAJE seguridad laboral
- RETORNO DE
- 3 I d de Cap.—1 de Cap.
Seguimiento POSt- |\ ERSION POR | = ({resestepues de fap—ingresos anies de ) 00| porcentaje | Semestral
CapaC|taC|0n . osto de Capacitacion
CAPACITACION

Elaboracién: Las autoras

Al momento de iniciar un crecimiento estable en el negocio es necesario mejorar la gestion de los inventarios, de igual

manera contar con personal capacitado y de experiencia basta para la realizacion de las diferentes actividades en la

“Bioemac” garantizando de esta manera una mejor calidad en la misma.
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7.2 Plan de Monitoreo y Evaluacion mediante un Cuadro de Mando Integral

7.2.1 Cuadro de Mando Integral para la unidad de negocio “BIOEMAC”

Esté claro que este modelo esta disefiado para incrementar las ventas de
la “Bioemac” sin embargo es prudente controlar cada una de las perspectivas
establecidas el siguiente Cuadro de Mando Integral en el cual se analiza la
perspectiva Financiera, Clientes, Procesos Internos, ademas de Crecimiento y
Aprendizaje, para cada objetivo se ha establecido un rango, mismo que indica si
estd en la zona de peligro (Rojo) para lo cual es necesario tomar medidas
urgentes, zona de prevencion (Amarillo) aqui se debe hacer lo posible para asi

llegar a la meta (Verde).

Con la resolucion anterior es evidente que cada objetivo estratégico tiene
su respectiva medicion que ha sido establecido en funcion de las actividades
involucradas que han sido planteados para el cumplimiento del modelo de

negocios.

A continuacién, se muestra una lamina de Excel en la cual se describen
cada una de las perspectivas con sus distintos objetivos mas significativos del
modelo con sus respectivos porcentajes que indican la zona en la cual seran
encontrados, de esta manera se podra generar un monitoreo y control eficiente

del funcionamiento de toda la organizacion.
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Tabla 65: Cuadro de Mando Integral para la “Bioemac”

UNIVERSIDAD DE CUENCA

PERSPECTIVA OBJETIVO IEERERONN PRECAUCION [METAL
ncrementar la utilida <5% o - () ()}
FINANCIERA | la utilidad 5% 6% - 10% 12%
Incrementar la rentabilidad <7% 8% - 15% 20%
Mejorar Satisfac. Cliente <20% 21% - 25% 40%
CLIENTES Incremen(tj(ra(:::mero de <15% 16% - 19% 25%
Formar nueva; alianzas <1 5.4 6
estrategicas
Mejorar las practicas
culturales al interior del >5% 4% - 1% 0%
Vivero
Incrementar el numero de
PROCESOS productos ofrecidos por la <33% 34% - 50% 66%
INTERNOS "Bioemac"
Fidelizar Clientes <33% 34% - 66% 83%
Incrementar el grado de
reelevancia de RSE enla <50% 50% - 60% 75%
toma de decisiones
Mejorar la Ge;tmn de >366 91 - 365 90
Inventarios
Capacitar a los empleados
CRECIMIENTO Y .
APRENDIZAJE sobre asesoramiento y <25% 26% - 50% 75%
seguridad laboral
Seg‘;;";iﬂ:’cz‘ft - <99% 100% - 300% 400%

Elaboraciéon: Las autoras

Conforme con el Cuadro de Mando Integral realizado anteriormente podemos
observar que los porcentajes establecidos han sido realizados conforme a datos

otorgados con la empresa y mediante los cuales se puede llevar a cabo un

eficiente seguimiento al momento de aplicar el modelo de negocios propuesto.
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7.2.2 Mapa Estratégico
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Consecuentemente se detalla el siguiente Mapa Estratégico de la empresa,

mismo que permite visualizar, con la respectiva causa y efecto de los objetivos

estratégicos en cada perspectiva y como estas apoyan el cumplimiento de la

meta, esta medicion se la puede realizar de manera mensual.

Figura 13

Incrementar
Rentabilidad AN
f Perspectiva
L Financiera Incrementar la Incrementar Ing. po
@ utilidad @ ventadeMacetas / .
_ Mejorar Satisfac.
O Cliente
[ Perspectiva
. - e
v Clientes L Numero de Formar Nuevas
@ clientes N@ Alianzas Estrat.

/ Fidelizar
A O Clientes

MeJorarIas Practicas Incrementar
O Perspectiva O Culturales @ portafoliode P.

Procesos Internos

Perspectiva

Y ¥ A\ Capacitacidn a los
e ”“ Crecimento y @ seguimiento Post - (D empleados
Capacitacidn

"-. O Incrementar la RSE N 7 \\ |
\ ~ N .
Mejorar la Gestidn de
@ Inventarios

Figura 12: Mapa estratégico
Fuente: (EMAC EP, 2017)
Elaboraciéon: Las autoras
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7.2.3 Explicacion de la macro realizada para la “BIOEMAC” que hace

referencia al Cuadro de Mando Integral

A continuacion, se realizara una descripcion de la macro semaforizada, de modo
que permita colorear los circulos de cada objetivo en el mapa estratégico de

acuerdo a los datos ingresados en el mismo.

Inicia con un menu de todo lo que representa el CMI, que a su vez permite
navegar en: Entrada de datos, Mapa estratégico, CMI, Perspectiva Financiera,
Perspectiva Cliente, Perspectiva Procesos Internos, Perspectiva Recursos

Humanos e Iniciativas estratégicas.

Dentro de la entrada de datos se puede realizar las siguientes actividades;
ingresar o visualizar los objetivos estratégicos, indicadores y su respectiva meta

o resultado real.

Posteriormente al dar clic, en Datos Objetivo, permite ingresar cada uno de los
objetivos estratégicos, los indicadores y los valores meta en cada perspectiva y
representan los datos con los que se van a comparar los datos reales de la
empresa para poder tomar decisiones. Esta representa la parte fundamental del
CMI.

Se detalla a continuacién la figura 13 en la cual se visualiza lo descrito

anteriormente.
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Mejorar la Gestidn de Inventarios

Figura 14
l ,’ o o o &
*
Bese de Detcn. -
A EMAC
C TN (Datos Reales Dates Objetivg
scorecard
IPerspectin Financiera I
Objetivos Estratégicos 1 Indicadores Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Incrementar Rentabilidad + \ariacién de Pentabilidad con respecta al S
Incrementar la Utilidad + Lhilidad Bruta
Incrementar Ing. por venta de Mac + Ingresos
|Perspactiva Clientes |
Objetivos Estratégicos ] Indicadores Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Incrementar Alianzas emp. cuidado - Nuevas alianzas conemp. Cuidado jardines
Incrementar Nimero de clientes  + Incrementa de Clientez
Formar Muevas Alianzas Estrat. + Nuevas flianzas Estratégicas
|Perspectiva Procesos Internos |
Objetivos Estratégicos 1 Indicadores Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Mejorar las Practicas Culturales - [ndice de plantas desechadas |
Incrementar el nimero de Product + Innovacidn |
Reducir los tiempos de atencion al + Tiempo de Atencion al dliente |
Incrementar la RSE + Pesponsabiidad Sacisl |
0 - 1]
|Perspectiva Crecimento y Aprendizaje |
Ohjetivos Estratégicos 1 Indicadores Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

+ PRatacion de Inventarios

Capacitacion a los empleados

+ Capacitaciones

Seguimiento Post - Capacitacion

+ Betarno de inverzidn por capacitacion

Figura 13: Balance Score Card "BIOEMAC"
Fuente: (Kaplan & Norton , 2014)
Elaboracién: Las autoras
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7.2.4 Resultados del Cuadro de Mando Integral

Dicha pestafia permite visualizar en un cuadro los objetivos por perspectiva y su

nivel de cumplimiento representado por un velocimetro.

Figura 15

L\J

— M EMAC

I ST— ’_EHE' balanced
o Balanced Scorecard - scorecard

| Perspectiva Finandera & .l v Perspectiva Clientes
") Tolementar la rentabilidad @ Aumentar Ventas
‘i' Vari.;ciﬁn mensual de rentabildad g, 1] 1] 68, 7% . Ventas Mensuales (en miles) 1] 1] 0,0%
@ Diversificacién de productos
@ Huevos Productos o 0 0 90,9% @ Mejorar Satisfac. Cliente
‘.:_l Incrementar las ventas . Encuestas Satisfactorias a 1} 0,0%
() Medicién de ingreso por ventas  _uuia 0 0 73,1% @ Fidelizar Cliente
@ Clientes que repiten [i} 0 0,0%
O Perspectiva Procesos Internos & hﬂk Perspectiva RRHH &
b
@ optimizar Compras @ satisfaccion Empleado
@ Descuentos medios en compras(%) [i} 0 0,0% @ Encuesta Negativas [i} 0 0,0%
@ Gestiones realizadas por hora i} 0 0,0% @ Mejorar Comida
@ Gastos Fiios [i} 0 0,0% @ Encuesta sobre comida [i} 0 0,0%
@ Uds produdidas por persona [i} 0 0,0% @ Reducir Bajas Laborales
. Tiempo dedicado por Gestion 1] 1] 0,0% . % Empleados con Bajas 1] 1] 0,0%
]
Listo 23

Figura 14: Cuatro objetivos por perspectiva del cuadro de mando integral
Elaborado por: Las autoras

Con la macro realizada la empresa estara en la capacidad de monitorear y
controlar la implementacion del modelo de negocios y sus posibles resultados,
fortaleciendo asi los cuellos de botella encontrados en capitulos anteriores.
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CAPITULO VIIl ANALISIS DE RIESGO DEL MODELO

8.1 Riesgos criticos

Para el modelo de negocio es de vital importancia identificar los posibles riesgos
gue se presenten en el mismo, para ello se toma medidas de correccion y
medidas de mitigacion con el fin de poder superar los eventos negativos o

desfavorables que se presenten en el siguiente modelo.

El analisis de riesgo implica analizar las probabilidades y el nivel de impacto que
estos se presenten permitiendo asi actuar de la mejor manera ante las
situaciones negativas que se presenten, para la cual se debe realizar un cuadro
gue contenga el plan de mitigacion para aquellos riesgos que sean identificados

en el modelo.

En la siguiente tabla se muestra los riesgos criticos que se pueden presentar en

la ejecucion de este modelo de negocio:

Tabla 66: Riesgos criticos del modelo de negocio

Caédigo Tipo de Riesgo Posibles riesgos

R1 Mercado No crear la plataforma para la “Bioemac” con los

productos que ofrece la misma y darse a conocer.

R2 Mercado Publicidad: no realizar la difusién de los medios de
comunicacién para la “Bioemac” e incrementar las

ventas y participacion en el mercado.

R3 Mercado Valla publicitaria: no realizar el cambio de letrero para la

“Bioemac.
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R4 Financiero Las propuestas planteadas en este modelo de negocio
no se cumplan a cabalidad.

R5 Mercado Competencia: preferencia por otros viveros de la Ciudad
de Cuenca.

R6 Tecnolégico Magquinaria y equipamiento obsoleto en las diferentes
areas de procesos/produccion.

R7 Politico Falta de continuidad ante cambios politico-
administrativo.

R8 Personal Inadecuadas politicas de rotacion y asignacion de
actividades al personal de edad avanzada.

R9 Mercado Incremento de productos sustitutos.

Elaboraciéon: Las autoras

Para el andlisis de riesgos se utiliza el método de la semaforizacién, en la cual

se presenta las probabilidades de ocurrencia, también el impacto de riesgos en

el funcionamiento del modelo y el nivel de gravedad del mismo.

En la siguiente tabla se muestra los riesgos criticos del modelo de negocio:

Tabla 67: Técnica de Semaforizacion: Riesgos criticos del modelo de negocio

Cdédigo Posibles riesgos Probabilidad Impacto Grav
edad
R1 No crear la plataforma para la “Bioemac”
con los productos que ofrece la misma y 2 5 10
darse a conocer.
Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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R2

Publicidad: no realizar la difusion de los
medios de comunicacion para la “Bioemac”
e incrementar las ventas y participacion en

el mercado.

R3

Valla publicitaria: no realizar el cambio de

letrero para la “Bioemac.

R4

Las propuestas planteadas en este modelo

de negocio no se cumplan a cabalidad.

R5

Competencia: preferencia por otros viveros

de la Ciudad de Cuenca.

R6

Maquinaria y equipamiento obsoleto en las

diferentes areas de procesos/produccion.

R7

Falta de continuidad ante cambios politico-

administrativo.

R8

Inadecuadas politicas de rotacion y
asignacion de actividades al personal de

edad avanzada.

R9

Incremento de productos sustitutos.

Elaboracién: Las autoras

Mediante la técnica de la semaforizacién se puede clasificar los riesgos tanto

para la probabilidad como para los impactos ya sean esto altos medios o bajos.

Alto Medio

Bajo
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A continuacion, se muestra los resultados obtenidos mediante la aplicacion de la

técnica de semaforizacion para el modelo de negocio y se tiene lo siguiente:

Tabla 68: Resultados de la técnica de semaforizacion

5

4 R2 ]
3 R3-R7 |R4-R8

2 -
1

B 000

IMPACTO

PROBABILIDAD

Elaboraciéon: Las autoras

Como se puede observar los principales riesgos que se pueden dar en la
ejecucion del presente modelo de negocio son: preferencia por la competencia,
es decir, por otros viveros de la Ciudad de Cuenca, Maquinaria y equipamiento
obsoleto en las diferentes areas de procesos, e incremento de productos
sustitutos. Mediante los resultados obtenidos se puede determinar cuales son las
mayores amenazas que afectan al éxito del modelo de negocio y por lo cual se

deben poner mayor énfasis en los mismos.

8.2 Medidas de mitigacién

Una vez identificado los posibles riesgos que se pueden presentar en el modelo
de negocio, se procede a plantear las medidas de mitigacion para los mismos y

se tiene la siguiente tabla:

Tabla 69: Medidas de Mitigacion

Cdédigo Posibles riesgos Medidas de mitigacion
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R1 No crear la plataforma para la “Bioemac” ) .
. Designar el presupuesto cotizado
con los productos que ofrece la misma y N
para la creacion.
darse a conocer.
R2 Publicidad: no realizar la difusion de los
medios de comunicacion para la "Bioemac” | Designar el presupuesto cotizado
e incrementar las ventas y participacion en | para la creacion.
el mercado
R3 Valla publicitaria: no realizar el cambio de | Designar el presupuesto cotizado
letrero para la “Bioemac para la creacion.
R4 Las propuestas planteadas en este modelo | Evaluacion trimestral del avance de
de negocio no se cumplan a cabalidad. la implantacion del modelo de
negocio mediante el control vy
monitoreo.
R5 Competencia: preferencia por otros viveros | Posicionar la marca mediante el
de la Ciudad de Cuenca reforzamiento  del plan  de
comunicacion de marketing.
R6 Maquinaria y equipamiento obsoleto en las | Realizar constantemente un analisis
diferentes areas de procesos. técnico para asi anticiparse a
futuros inconvenientes en los
procesos.
R7 Falta de continuidad ante cambios politico- | Realizar contratos a largo plazo
administrativo. con el gobierno que este de turno.
R8 Inadecuadas politicas de rotacion y | Manejar de una manera eficiente
asignacion de actividades al personal de | con los departamentos que estén a
edad avanzada. cargo de las areas involucradas.
R9 Incremento de productos sustitutos. Realizar promociones mensuales

para ganar mas clientes. (Las
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promociones seran colocadas en la

plataforma).

Elaboracién: Las autoras

CAPITULO IX CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 Aporte desde lo académico hacia el desarrollo productivo de la ciudad
y region

La formacion académica es un conjunto de conocimientos adquiridos durante la
vida universitaria y juega un rol importante ya que ayudaran a consolidar las

competencias que se presenten en la vida profesional.

Por esta razon la Universidad de Cuenca esta comprometida a formar
profesionales con conocimientos integros y muy importantes para las personas,
de esta manera aporta con conocimientos tedricos, logrando responder y

enfrentar a los problemas del entorno de la sociedad de manera productiva.

En base a este contexto, presentar este modelo de negocio desde la universidad
para la ciudad de Cuenca, de alguna manera es contribuir con la evaluacion de
la dinamica comercial que se desarrolla dentro de la ciudad; sobre todo
generando ideas y conocimientos que siempre aportaran beneficios para la

sociedad actual.

9.2 Conclusiones

e El desarrollo del presente modelo de negocio ha permitido conocer los
productos que ofrece el centro de comercializacion “Bioemac” los cuales

aportan beneficios para la sociedad pretendiendo asi dar un buen servicio
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al cliente y que este a su vez se encuentre satisfecho con el producto que
adquiera para que de esta manera no prefiera a la competencia, por tal
motivo se debe poner en practica las propuestas y estrategias planteadas

en dicho modelo para lograr incrementar la atencion de los clientes.

Durante el periodo que la unidad de negocios se encuentra en
funcionamiento ha tenido un minimo incremento de la cartera de clientes,
cabe recalcar que en su mayoria la poblacién de la ciudad de Cuenca no
conoce aun este negocio por falta de difusion en los medios de

comunicacion.

La investigacion de mercado permitio obtener informacion relevante para
la ejecucion de este modelo de negocios aportando asi perspectivas tanto
de clientes potenciales como clientes actuales que tiene la “Bioemac”, sin
embargo dichos actores han realizado sugerencias para la ejecucion de
este modelo, mismas que han sido tomadas en cuenta, con respecto a los
clientes potenciales se obtuvo resultados bastante favorables ya que el
93% de las personas encuestadas tanto de la zona urbana como parte de

la rural estarian dispuestos a visitar la “Bioemac”.

El centro de comercializacion “Bioemac” no cuenta con un plan de accién
exhaustivo acerca de PUBLICIDAD, pues de esta manera se daria a
conocer los beneficios y productos que ofrece la misma, es por ello que se
tiene una participacion apenas del 6% de mercado considerando que el
sector no ha sido tan explotado en la ciudad de Cuenca, resultado obtenido

a traves de la investigacion de mercado.
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Mediante el desarrollo del modelo Canvas aplicado para este modelo de
negocio, se pretende generar un mayor posicionamiento en el mercado,
enfocandose en los nueve componentes claves para tener un optimo
resultado ya sea mejorando los productos y servicios o potencializando la

marca, con el fin de superar las exigencias y expectativas de los clientes.

Es prudente detallar que no existe una planificacion adecuada en cuanto
a los costos del abono, por lo cual dichos costos han sido motivo para no
ser tomados en cuenta en el modelo de negocios, debido a que no existe
un estudio que analice el impacto social y viabilidad de la produccién del
mismo, pues este producto no es producido conforme a la demanda

mensual sino a la capacidad de recursos disponibles.

Se ha constatado que los gastos operativos de la unidad de negocio han
sido relativamente altos con respecto a sus ingresos, por lo cual es
necesario realizar cambios y ejecutar dichas propuestas para incrementar

los ingresos y a su vez resulte propicio la continuidad del negocio.

La falta de un analisis financiero general del negocio “Bioemac” ocasiona
gue no se permita examinar los costos e ingresos generados en la
produccién y comercializacion de los productos para asi optimizarlos y
generar mayores oportunidades a la sociedad.

Concluyendo, el modelo de negocio propuesto para la “Bioemac” en el
area de produccion y comercializaciéon de los productos compost-humus y
plantas en la ciudad de Cuenca es factible, de acuerdo con el andlisis
econdmico —financiero realizado se tiene que el VAN es de $ 23.001,95,

cuyo valor es mayor a cero, lo que significa que obtendra un resultado
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positivo y econdmico, de igual manera se tiene una TIR de 18,57% lo que

significa que se obtendra una rentabilidad mayor al costo de capital.

9.3 Recomendaciones

Durante el proceso de diagnostico del de negocio se ha encontrado
falencias como la inexistencia de objetivos, estrategias ni metas definidas
para el control respectivo de sus procesos, motivo por el cual se
recomienda desarrollar cada una de sus inexistencias para monitorear de

manera eficiente la unidad de negocio.

La operacion Post Venta se identifica como punto critico debido a que no
existe tal operacion dentro de la comercializacion de productos de la
“‘Bioemac”, para estar al dia en cuanto a las necesidades del cliente y asi
llevar a cabo una retroalimentacion para la empresa, por lo que se
recomienda realizar un plan de accion de fidelizacion de clientes en el cual
incluyan promociones, descuentos y alianzas estratégicas continuas para

la satisfaccion delos mismos.

La publicidad se identifica como un punto olvidado debido a que no ha
existido una publicidad intensa como necesita un negocio que inicia sus
actividades sino que ha tenido una publicidad muy fragil y parcialmente
desapercibida por parte de los ciudadanos, por lo cual se recomienda
analizar las propuestas de valor desarrolladas en dicho modelo para

obtener asi una mayor cuota de mercado.

Acerca de los sueldos y salarios del personal se recomienda reconocer

cual es el tiempo real de ocupacion en los departamentos de produccion y
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comercializacién, subsidios de antigiedad y demas beneficios que deben

ser cargados a toda la empresa y no solamente a dichos departamentos.

El estancamiento del proveedor de Plantas “Flowers Garden” es decir que
desde su inicio la “Bioemac” ha tenido un solo proveedor, para lo cual es
necesario realizar una busqueda de nuevos proveedores con mayores

beneficios que el actual.

El costo de produccion de abono es sumamente alto en comparacion con
los ingresos del mismo, para lo cual es necesario realizar una
reestructuracion de los costes de dicho proceso encontrando asi el punto
de equilibrio de la produccion.

Claro esta que las entidades publicas establecen sus unidades de negocio
sin fines de lucro sino en bien de la sociedad, mas sin embargo es
prudente llevar un analisis y registro de la parte financiera del negocio pues
debido a la situacién actual de la empresa (Subsidiada por la “EMAC E.P.)
no se pueden apreciar las pérdidas encontradas en el mismo, hecho por
lo cual se recomienda llevar un andlisis financiero continuo de la situacion

econdmica de la empresa.

Se recomienda aplicar la herramienta macro del Balance Score Card
realizada para la empresa, con el fin de identificar rapidamente los errores

del negocio para tomar medidas oportunas de mitigacion.

Finalmente se puede observar que las recomendaciones otorgadas son
de vital importancia al momento de tener una unidad de negocio eficiente,
mismo que permitira satisfacer a los clientes y a la Empresa generando

asi un valor agregado para la sociedad en general.
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ANEXO A: Encuesta aplicada a la poblacion muestral “clientes potenciales”

Parte 2
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ANEXO B: Encuesta aplicada a
comercializacion “Bioemac”.

Parte 1
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los clientes actuales del

centro de

DATOS PERSONALES

Edad___ Género; F [:I M D

1. éC6émo califica las instalaciones del lugar?

Excelente
Buena
Regular
Mala

HERE

Excelente
Buena
Regular
Mala

LI

]

No

Si

(1]

Adecuado
Inadecuado

(1]

Referencias personales
Redes sociales
Radio

Otros medios:

Buenos dias/tardes el presente cuestionario tiene como objetivo recolectar informacién para un estudio de mercado
relacionado con la empresa BIOEMAC, por lo cual solicitamos su colaboracién.

2. ¢laatencién recibida en el establecimiento la considera cémo?

3. ¢Elhorario de atencidn esta de acuerdo con su requerimiento?

4.  (Estd satisfecho con la variedad de productos ofrecidos en el lugar?

5.  ¢El sector donde est4 ubicado actualmente la BIOEMAC lo considera?

6.  ¢Por cudl medio de comunicacién se informé sobre la existencia de la BIOEMAC?

Si
No

Si su respuesta es Si, ¢Qué tipos de plantas?

7. (¢Estaria interesado en adquirir plantas nativas de la region?
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Parte 2

Forestales Frutales Ornamentales Medicinales
Fresnos Nispero Geranios Toronijil
Jacaranda Nogal Achira Cedrén
Arupos Lugma Begonias Hierba luisa
Guabisay Citricos Ingarosa Menta
Floripondio Reina Claudia Helechos Huarmi poleo
Pumamaqui Saxuma Crisantemos Aspirina
Guaylog Albaricoque Ciclanes Oreja de burro
Tilo Capuli Manzanillon Tomillo
Durazno Arete de fuego Ruda
Chamburo Buganbillas Sébila
Babaco Jazmin Orégano
Esencia de rosa
Malva olorosa

8. ¢En qué punto de la ciudad sugeriria que se aperture otro establecimiento de la BIOEMAC?

Miraflores
Quinta Lucrecia
Cdla. Kennedy
Narancay

9. éConoce acerca del trueque ambiental, por cual medio se informé sobre el tema?

Si Referencias personales
No Visitando la BIOEMAC
Redes sociales
Radio
10. (leg recibir asesorami | por parte de la BIOEMAC?

Si
No
Si su respuesta es S|, en temas relacionados con:

Cuidado de plantas

Podas basicas

Mezcla de sustratos para sembrar

Control biolégico de plagas y enfermedades
Otros

Especifique:

11. {Qué otro tipo de servicio o producto adicional le gustarfa que la BIOEMAC brinde?

Gracias por su colaboracién
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ANEXO C: Informacion Estadistica INEC

Documento gene

Oficio Nro. INEC-CZ6S-2018-0245-0O

Cuenca, 27 de julio de 2018
Asunto: Informacion Estadistica

Sefiorita
Angelica Yescenia Ortiz Siguencia
En su Despacho

De mi consideracién

Reciba un cordial y atento saludo, a la vez que en atencién al Oficio S/N, en el cual
solicita proyecciones de hogares del afio 2018, para realizar la tesis sobre "Creacién de
un modelo de negocios para la ciudad de Cuenca drea urbana y rural”, comunico a Usted
que mediante Memorando No. INEC-CGTPE-2018-0700-M, la Coordinacién General
Técnica de Produccién Estadistica informa que "no existe una metodologia homologada
para obtener dicha proyeccion; es por ello que el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos no publica esta informacion de manera oficial; a su vez, es importante indicar
que existen diversas propuestas metodologicas para elaborar una proyeccion de hogares,
entre ellas se destacan las siguientes:

® Mcétodo por tipologia de hogares
® Método de tasa de jefatura y tamaiio promedio de hogar

® M¢étodo de tamario de los hogares por el niimero de miembros”

Para mayor informacién puede contactarse con el Ing. Francisco Céspedes Navas,
funcionario de esta institucién quien ha sido delegado para atender su requerimiento.
Contacto:

Correo: francisco_cespedes@inec.gob.ec

Telefono: 2544326/2544561 Ext. 1582

Con sentimientos de distinguida consideracién.

Atentamente,

[ng.j =firique Clavijo Alvarez
COORDINADOR ZONAL 6 - SUR, SUBROGANTE

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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ANEXO D: Resultados de encuesta dirigida a clientes potenciales.

En los hogares de la Ciudad de Cuenca existe un 94% de interés por las plantas
frente a un 6% que no tienen interés por las mismas, cabe recalcar que la
parroquia San Blas cuenta con un menor porcentaje de interés sobre las plantas

siendo este un 75%.

Gréfico 15

PORCENTAJE DE CADA PARROQUIA QUE TIENE
INTERES POR LAS PLANTAS

100%,¢,d00% 100% . 100%00%  100%
100%  287095%g 10,9206 96%92069106 g 25%

90% ] 89% (] 88% 86%
II I ! [

80%
70%
60%
Gréfico 15: Interés de plantas: parroquias Urbanas-Rurales
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

50%
40%
30%
20%
10%

e

De acuerdo a la clase de abono que mas adquirido por los hogares de la ciudad
de Cuenca se puede observar que el 43% corresponde a Humus, seguido del
25% de Compost, el 19% de Gallina, dentro del 8% es otros (Bonanza, desecho

de cuyes, pepas granuladas), y por ultimo del 5% es de ganado.

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia 187



UNIVERSIDAD DE CUENCA

Gréfico 16

TIPOS DE ABONO QUE SON
ADQUIRIDOS

m De gallina
= De ganado

Compost

Humus

m Otros

Grafico 16: Porcentaje de tipos de abono adquiridos en la Ciudad de Cuenca
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

Conforme al total de encuestados el 30% identifica a la calidad como factor
principal al momento de realizar la compra seguido de un 28% se encuentra la

presentacion del producto tanto fondo como forma.

Gréfico 17

ASPECTOS IMPORTANTES EN LA
COMPRA DE PLANTAS

m calidad
= cantidad
precio

presentacion

Grafico 17: Porcentaje sobre los aspectos importantes al comprar plantas en la
Ciudad de Cuenca.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel
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Conforme al total de encuestados el 47% identifica a la calidad como factor
principal al momento de realizar la compra seguido de un 28% se encuentra la

cantidad del producto tanto fondo como forma.

Gréfico 18

ASPECTOS CONSIDERADOS EN LA
COMPRA DE ABONO

= calidad

m cantidad

= marca
precio

H presentacion

Grafico 18: Porcentaje: aspectos considerados en la compra de abono en la Ciudad
de Cuenca

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel

De acuerdo a esta pregunta el 34% del total de encuestados respondieron que lo
MAs importante en un vivero es su precio o0 costo, seguido de un 24% la ubicacién

y atencion al cliente en iguales porcentajes.
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Gréfico 19

ASPECTOS CONSIDERADOS
IMPORTANTES EN UN VIVERO

m Atencién al cliente

24% | 24% m Costos
1% s | 1% = Modernidad
' 2436 33% Parqueadero
m Seguridad
H Ubicacion

Gréfico 19: Porcentaje: aspectos importantes de un Vivero en la Ciudad de Cuenca
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

En los lugares que comunmente adquieren las plantas son los viveros con un
53%, mercados con un 19%, centros comerciales con un 16%, seguido de un 7%
en Paute, y finalmente con un 2% lo adquieren en Guacaleo y cantones aledafios

a la ciudad.

Gréfico 20

LUGARES MAS FRECUENTADOS PARA
LA DE ADQUISICION DE PLANTAS Y
ABONO

m Viveros
m Centros comerciales
® Mercados

Paute

Gréfico 20: Porcentaje: Lugares mas frecuentados para la compra de abono y plantas en
la Ciudad de Cuenca

Fuente: Investigacién de Campo

Elaboracioén: Las autoras- Microsoft Excel
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Con respecto a los medios de comunicacion mas utilizados durante el dia y de
acuerdo a su criterio de importancia se tiene los siguientes resultados: las redes
sociales con un 39%, television con un 34%, radio con un 24% y con un 3% los
periodicos.

Gréfico 21

MEDIOS DE COMUNICACION MAS
UTILIZADO EN EL DIA

3¢ u Periodicos
e 24 m Radio
39% u Redes sociales
Television

Grafico 21: Porcentaje: medios de comunicacion mas utilizados en la Ciudad de Cuenca
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

De acuerdo a la encuesta realizada podemos observar que el 6% del total de

encuestados si han visitado la Empresa.

Gréfico 22

PARTICIPACION DE MERCADO EN LA
BIOEMAC

mNO
uS|

Grafico 22: Porcentaje: participacion de mercado de la “Bioemac”
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel
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De acuerdo al estrato que mas ha visitado la “Bioemac” es el estrato alto con el

20% del total de sus encuestados, seguido del estrato medio con el 9% vy
finalmente el estrato bajo con el 5%.

Grafico 23
PORCENTAJE DE ENCUESTADOS

QUE HAN VISTADO LA BIOEMAC,
POR ESTRATOS

3% 97% 9% 91% 5% 95%

ALTO MEDIO BAJO
NO = S|

Graéfico 23: Porcentaje: encuestados que han visitado la “Bioemac”
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

ANEXO E: Resultados de encuesta dirigida a clientes actuales del centro de
comercializacién “Bioemac”.
Conforme a los resultados se tiene que el 76% de los clientes califican a las

instalaciones de la Bioemac como excelente, seguido de un 23% que califican
como bueno.

Gréfico 24

CALIFICACION DE LAS
INSTALACIONES

mEXCELENTE

= BUENO
REGULAR
MALA

Grafico 24: Calificaciéon sobre las instalaciones que tiene la" Bioemac"
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel
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Conforme al total de los encuestados el 79% de los clientes consideran la
atencion excelente en la “Bioemac”, seguido de un 20% que consideran como

buena la atencion.

Gréfico 25

ATENCION AL CLIENTE

m EXCELENTE

m BUENO

B REGULAR
MALA

Gréafico 25: Atencién al cliente en la "Bioemac”
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel

De acuerdo a esta pregunta se tiene que el 90% del total de los encuestados esta
de acuerdo con el horario que tiene la “Bioemac”, seguido de un 10% que no esta

conforme con el mismo.

Gréfico 26

HORARIO DE ATENCION DE LA
"BIOEMAC"

S ms

®mNO

90%

Grafico 26: Horario de atencién en la "Bioemac"
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboraciéon: Las autoras- Microsoft Excel
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De acuerdo a esta pregunta se tiene que el 95% de los clientes de la “Bioemac”

estan satisfechos con la calidad de los productos que son adquiridos, seguido de

un porcentaje minimo del 5% que no se encuentran satisfechos.

Gréfico 27

SATISFACCION CON LA
CALIDAD DE LOS PRODUCTOS
ADQUIRIDOS

uS|
mENO

Grafico 27: Satisfaccion con la calidad de productos de la "Bioemac"

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel

Conforme al total de los encuestados se tiene que el 99% consideran que el

sector en donde se encuentra la “Bioemac” es el adecuado para adquirir los

productos que ofrece, seguido del 1% que no consideran adecuando siendo este

un minimo.

Gréfico 28

SECTOR DE UBICACION DE LA
"BIOEMAC"

B ADECUADO
B INADECUADO

Gréfico 28: Sector de ubicacion de la "Bioemac"
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel
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Con respecto a esta pregunta se tiene que el 50% del total de encuestados se
informo de la existencia de la “Bioemac” cuando paso por el lugar, seguido de un
37% a traves de referencias personales y con un 5% a través de la radio y redes

sociales.

Gréfico 29

EXISTENCIA DE LA "BIOEMAC" POR
MEDIO DE COMUNICACION

REFERENCIAS REDES SOCIALES RADIO PASO POR EL PERIODICO
PERSONALES LUGAR

Gréfico 29: Existencia por medio de comunicacion de la "Bioemac”
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel

Con respecto a esta pregunta podemos ver que el 89% del total de clientes
encuestados estan dispuestos a adquirir las plantas nativas de la regién de los

cuales se inclinan mas a las especies forestales.

Gréfico 30
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ADQUISICION DE PLANTAS
NATIVAS DE LA REGION

11%

LN

mNO

Grafico 30: Adquisicion de plantas nativas en la region
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

Como se puede observar el 43% de los clientes encuestados desean que se abra

una sucursal de la “Bioemac” en el sector de Miraflores.

Gréfico 31

PUNTOS TENTATIVOS DE
APERTURA

MIRAFLORES QUINTA LUCRECIA  CDLA. KENNEDY NARANCAY

Gréfico 31: Puntos tentativos para la apertura de otra sucursal para la "Bioemac"
Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracioén: Las autoras- Microsoft Excel

En la siguiente pregunta se ha encontrado que el del total de la poblacion conoce
acerca del proyecto piloto “trueque ambiental” lanzado por la empresa con la

finalidad de sociabilizar con la poblacién y asi obtener un beneficio mutuo.
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Gréfico 32

TRUEQUE AMBIENTAL

m S|
mNO

Grafico 32: Trueque ambiental que se realiza en la "Bioemac"
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

Con respecto a la pregunta anterior se ha detallado ademas porque medio de
comunicaciéon se informaron las personas del 35% que, si han escuchado de
dicho proyecto, de los cuales el 47% lo conocieron visitando la “Bioemac”, dato
importante en el cual nos indica que la publicidad radial y tecnoldgica “Redes

Sociales” no esta bien definida.

Gréfico 33

MEDIO DE INFORMACION DEL

TRUEQUE AMBIENTAL
REFERENCIAS  VISITANDO REDES RADIO PERIODICO

PERSONALES BIOEMAC SOCIALES

Gréfico 33: Medio de informacion (trueque ambiental)
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel
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Acerca del asesoramiento mensual se define que el 77% del total de encuestados
les interesa la propuesta de la “Bioemac” acerca de la realizacion de talleres

mensuales en asesoramiento de plantas en las instalaciones de la misma.

Gréfico 34

ASESORAMIENTO MENSUAL

m S|
mNO

Grafico 34: Asesoramiento mensual en la "Bioemac"
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

Con respecto a la pregunta anterior ademas se ha consultado que tenia les
interesaria que sea tratado a lo cual la mayoria siendo el 77% a cuidados

generales de plantas.
Gréfico 35

TEMAS DE ASESORAMIENTO

1%

CUIDADO DE ~ PODAS BASICAS MEZCLA DE CONTROL OTROS
PLANTAS SUSTRATOS

Grafico 35: Temas de asesoramiento
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Las autoras- Microsoft Excel
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La dltima pregunta es realizada de acuerdo a los productos o servicios
complementarios que sean los clientes encuestados de los cuales el 44%
respondié que prefiere macetas en el lugar seguido del 31% que desea una

mayor variacion de plantas.
Gréfico 36

SERVICIOS/PRODUCTOS ADICIONALES

m | ol 2% 2% 1% 2% 2% 1%
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Grafico 36: Servicios/productos adicionales que requieren los clientes actuales
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: Las autoras- Microsoft Excel

ANEXO F: Plantilla para el lienzo del modelo de negocio Canvas.
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Figura 16

Actividades
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dave
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i
]

Recursos o Canales
clave (v éf

Estructura
de costes

Fuentes
de ingresos

Figura 15: Plantilla lienzo Canvas.
Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2010)

ANEXO G: Boceto de la Plataforma Virtual

Pagina de inicio “EMAC”

Figura 17

ﬂ EMAC cuenca B e p—

AJAMOS POR
UNA

CUENCA LIMPIA'Y
ORDENADA

FVER MAS

Figura 16: Pagina de inicio de la “EMAC-EP”
Elaboracion: Las autoras
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Pagina de inicio “Bioemac”

Figura 18

& PROFORMA {) x w”
INICIO ORNAMENTALES ARBOLES - MEDICINALES ABONO - MACETAS

Figura 17: Pagina de inicio para el centro de comercializacion “Bioemac”.
Elaboracién: Las autoras

Pagina de reqistro de datos e inicio de sesidn

Figura 19
, _ ® 2w
L& EMAC T "

Figura 18: Pagina de registro e inicio de sesién
Elaboracion: Las autoras
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Espacio Plantas Ornamentales

Figura 20

Lo cviac SN
e
i S > Py v - .

Abutilon Acantus Achira
$1.30 $3.45 $3.45

COMPRAR COMPRAR COMPRAR

Figura 19: Plantas Ornamentales dentro del portafolio de productos.
Elaboracién: Las autoras

Espacio Arboles: Frutales

Figura 21

s ENMAC

P 4

'FRUTALES .-

Albaricoque Babaco

$6.45 $1.45

o
COMPRAR COMPRAR COMPRAR

Figura 20: Arboles frutales dentro del portafolio de productos
Elaboracién: Las autoras
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Espacio Arboles: Forestales

Figura 22

Acacia Azulada Alamo Plateado Araucaria Grande
$6.60 $6.45 $13.50

COMPRAR COMPRAR COMPRAR

Figura 21: Arboles Forestales dentro del portafolio de productos.
Elaboracién: Las autoras

Espacio Plantas Medicinales

Figura 23

= ® 2w
%ti‘w;&i - 4 )

Cedron Ecencia de rosa
$0.90 $0,90

COMPRAR COMPRAR COMPRAR

Figura 22: Plantas Medicinales dentro del portafolio de productos.
Elaboracién: Las autoras
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Espacio Abono: Compost

Figura 24

Funda de 3kg Saco de 15kg Saco de 35kg
$0.70C $2.50 $4.00

COMPRAR COMPRAR COMPRAR

Figura 23: Abono Compost dentro del portafolio de productos.
Elaboracién: Las autoras

Espacio Abono: Humus

Figura 25

%:; . % e e 2 =

Figura 24: Abono Humus dentro del portafolio de productos.
Elaboracion: Las autoras
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Espacio Macetas

Figura 26

MACETA GRETA S

MORENA PURA
LARGO:22,6CM ANCHO:22 6CM
ALTO:17 87CM COMPRAR
$6,9

Figura 25: Macetas dentro del portafolio de productos.
Elaboracion: Las autoras

Pagina de cotizacion

Figura 27
vaw
& EMAC
INICIO - ORNAMENTALES ARBOLES - MEDICINALES ABCNO - MACETAS

Cantidad Producto P. Unitario

Subtotal

Total

Figura 26: Pagina de cotizacion de productos que estan dentro del portafolio.
Elaboracién: Las autoras
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Pagina de Proforma

Figura 28

Iz

PROFORMA
PLANTAS DE JARDIN P.U ARBOLES P.U
AGAPANTO 5 2 .00 ALBARICOQUE F5 3 6.45
ABUTILONES s 1.30ACACIA AZULADA FS = 6.60
ACHIRA 5 3.45 ALAMO PLATEADO F5 5 6.45
ACANTUS s 3.45 |Aguacate. Pequefia 20,M.40,M. s 3.00
AJI DE COLORES 5 1.35\Aguacate. Grande 1,50 ¥ MAS s 5.60
AMANZA MARIDOS s 3.45|Arrayan Mediano s 2.00
ANTURIOS s 5.50Arrayan Grande = 6.60
IARETES DE FUEGO 5 1.50wraucaria Grande 5 13 50
ASPIRINA s 0.75Arupo Mediano ] 3.00
(AZALEA ARBUSTIVA 5 g.10Arupo BLANCO Grande S 8.70
AZALEAS ESPECIAL $  5.90BABACO 5 1.45
AZULIMA s 0.75|Bojo Medianc s 3.00
BAMEBU s 7.20|Bojo Grande 3 10.50
BEGOMIA ALA DE ANGEL 5 1.50|Café Grande s 6.45
}geomu BIG s 1.90[Capuli Pequefio s 0.80
BEGOMIAS DE BULBO s 2.2slcapuli Mediano 5 2.00
EGONIA ESPECIAL 5 5.10[Capuli Grande 3 5.60
BEGOMIA GARRA 5 1.as|Cedro Mediano s 2.00
BEGOMIA PIZO 5 1.50|Cepille Blanco Grande $ 7.00
BOMNSAI % 10.50 [Cepillo Rojo Mediano s 2.00
BUGAMBILLA COLOMBIANA|S  8.25|COTONEASTER s 1.50
BUSAMEBILLLA DE LA COSTA| S 4.35|Cucarda Mediano s 2.00
cacTus % 1.30|Cucarda Grande s 5.60
CACTUS BAILARIMN 5 5.10|Chirimoya Grande 3 65.60

ANEXO H: Proforma de macetas

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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Figura 27: Proforma de Plantas y Macetas.
Elaboraciéon: Las autoras

206



UNIVERSIDAD DE CUENCA

Tabla 70: Proforma de macetas como punto de propuesta para la “Bioemac”

FOTO

DESCRIPCION DE
PRODUCTO

P.V.P

MACETA GRETA 5
MORENA PURA
LARGO:22,6CM
ANCHO:22,6CM
ALTO:17,87CM

$6,60

MACETA ESTANDAR 24
TERRAVERDE
LARGO:24CM
ANCHO:24CM
ALTO:20CM

$7,65

MACETA ESTANDAR 37
MORENA PURA
LARGO:37CM
ANCHO:37CM
ALTO:31CM

$12,30

Elaboracion: Las autoras
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ANEXO I: Producto Interno Bruto-PIB

Figura 29

Valor Agregado Petrolero y No Petrolero 2017-2020

~ PRODUCTOINTERNO BRUTO PETROLEROY NOPETROLERO

ant 2008 2019 2020
b s | oo | gew | @
Miles de doltares de 2007
FIB ramas petroleras I 7w rreanes 7571413 7 750,621
FIB ramas no petroleras B0140705| G0A529TS| 62731564 643ER
Ctros elemenkos del PIB 2.269.4%0 230583 2320810 24580
P18 total [ 6381135  70327.005| 72624137|  74435.054
Tazas de (2 precios de 2007
P18 ramas petroleras 0,63 496 263 237
P18 ramas no petroleras ’ 072 1.16 300 266
Ctros slementos del PIB 0.71 161 064 106
PIB total | on 160 238 248

FUSRE N0 1008 ECONOI® § Faanzas
Elsboradidn: Bynco Cantral del Ecusdor

El aporte mas importante al creciméento de 13 economia durante este periodo es del PIB de las ramas no
petroderas, con excepcldn del afio 2018 en gue el aporte mayor es de las ramas petroleras - como
resultado de la incorporacidn de la nueva producodn y exportacidn de petrdleo crudo que sumaria el
proyecto | TT 3! total de |3 produccion nacional,

En 2019 la tasa de variacion seria negativa, como resultado del extraordinario incremanto del PIB
petrodero en 2018 por k3 incorporacion del proyecto ITT,

Figura 28: Producto Interno Bruto-PIB
Fuente: (BANCO CENTRAL DE ECUADOR, 2017, p. 15)

ANEXO J: Inflacion mensual del IPC y por divisiones de bienes y servicios

Tabla 71: Tasa de Inflacion Anual del IPC con fecha de corte al 31 de octubre del 2018

FECHA : VALOR:
Octubre 31 - 2018 0.33%
Septiembre 30 - 2018 0.23%
Agosto 31 - 2018 -0.32%
Julio 31 - 2018 -0.57%
Junio 30 - 2018 -0.71%
Mayo 31 - 2018 -1.01%
Abril 30 - 2018 -0.78%
Marzo 31 - 2018 -0.21%
Febrero 28 - 2018 -0.14%
Enero 31 - 2018 -0.09%

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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Diciembre 31 - 2017 -0.20%
Noviembre 30 - 2017 -0.22%
Octubre 31 - 2017 -0.09%
Septiembre 30 - 2017 -0.03%
Agosto 31 - 2017 0.28%
Julio 31 - 2017 0.10%
Junio 30 - 2017 0.16%
Mayo 31 - 2017 1.10%
Abril 30 -2017 1.09%
Marzo 31 - 2017 0.96%
Febrero 28 - 2017 0.96%
Enero 31 - 2016 0.90%
Diciembre 31 - 2016 1.12%
Noviembre 30 - 2016 1.05%
Octubre 31 - 2016 1.31%

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia

Fuente: (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2018)
Elaboracion: Las autoras
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ANEXO K: Proyecciones realizadas para el Vivero con relacidn a la capacidad instalada del 24,02%.

UNIVERSIDAD DE CUENCA

Tabla 72: Proyecciones realizadas para el vivero con respecto a la capacidad instalada.

11,20% 94,00% 93% 24,02%
Porcentaje Porcentaje  Poblacién 11.2%
Poblacion Poblacion de Poblacion con Mercado Promedio L 94%le 93% si 24.02%
~ L > . poblacién o . CRECIMIENTO
Afios Total 25-64 Poblacion total relacion al  potencial por clase gusta las visitaria la capacidad p
Azuay Azuay entre los Cuenca mercado Cuencay5 Hogares media - alta plantas Bioemac instalada '
25-64 afios. potencial . parroquias
2010 739.520 303590 41,05% 524.563 85% 443.328  110.832 12.413 11.668  10.851,61 2.607
2011 753.493 313211 41,57% 535.624 452.676  113.169 12.675 11.914  11.080,42 2.662 2,11%
2012 767.695 323159 42,09% 546.864 462.175  115.544 12.941 12.164 11.312,94 2.717 2,10%
2013 781.919 333401 42,64% 558.127 471.694  117.924 13.207 12.415  11.545,94 2.773 2,06%
2014 796.169 343910 43,20% 569.416 481.235 120.309 13.475 12.666  11.779,48 2.829 2,02%
2015 810.412 354647 43,76% 580.706 490.777  122.694 13.742 12.917 12.013,03 2.886 1,98%
2016 824.646 365564 44,33% 591.996 500.318  125.080 14.009 13.168  12.246,59 2.942 1,94%
2017 838.859 376627 44,90% 603.269 509.845  127.461 14.276 13.419  12.479,79 2.998 1,90%
2018 853.070 387798 45,46% 614.539 519.370  129.843 14.542 13.670 12.712,93 3.054 1,87%
2019  867.239 399023  46,01% 625.775 528.866  132.217 14.808 13.920 12.94537 SOl  1.83%
2020 881.394 410267 46,55% 636.996 538.349  134.587 15.074 14.169  13.177,50 3.165 1,79%
2021 1,77%
2022 1,73%
2023 1,69%
Elaboracién: Las autoras
Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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ANEXO L: Cuadro de comparacion de precios entre los mayores competidores
dentro de la ciudad de Cuenca.

Tabla de indicaciones

Tabla 73: Tabla de indicaciones con su respectivo color y significado.

TABLA
AMARILLO MENOR PRECIO
ROJO MAYOR PRECIO .
VERDE PRECIO SIMILAR
TOMATE EXCLUSIVIDAD

Elaboracién: Las autoras

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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Tabla 74: Resultados de encuesta aplicada a viveros de la Ciudad de Cuenca con respecto a precios de productos.

NIVEL DE PRECIOS

Precio

Vivero
mayor

Exclusivo

Bioemac

Gardenia

Flor de Azalia, Gardenia

Ledn

Gardenia

Gardenia

Gardenia

Flor de Azalia

Cdla. Catélica

Bioemac

Cdla. Catélica

Gardenia

Chabelita

Gardenia

Ledén

Gardenia

Flor de Azalia,Cdla. Catolica,
Ledn

Flor de Azalia

Bioemac

Precio Precio . _Prgcio )
Producto . Vivero similar o Vivero
Bioemac | menor igual
ABUTILON $ 1.30
ACACIA AZULADA F5 $ 6.60 | $ 3.00 |Chabelita - -
ACHIRA $ 3.45|$ 250 |Chabelita, Ledn, Ecovivero - -
AGUACATE GRANDE $ 6.60[$ 6.00 [Palmeras, Chabelita - -
AGUACATE PEQUERNO $ 300 - - $ 3.00 [Palmeras, Chabelita
AJI DE COLORES $ 135($% 1.35|Bioemac - -
ALAMO PLATEADO $ 6.45|$ 3.50 |Flor de Azalia - -
ALBARICOQUE GRANDE $ 6.45|$ 6.00 |Palmeras = -
AMANZA MARIDOS $ 345|$ 2.00 |Palmeras, Chabelita,Ledn, Ecovivero, Gardenid - -
ANTURIO $ 650|$ 5.00|Palmeras, Flor de Azalia, Cdla. Catdlica - -
ARETES DE FUEGO $ 150|$ 1.00 |Palmeras, Flor de Azalia $ 1.50 |Gardenia
ARRAYAN GRANDE $ 6.60|$ 5.50 |Ledn - -
ARUPO BLANCO GRANDE $ 470 [$ 4.70 |Bioemac - -
ARUPO PEQUENO $ 3.00|$ 3.00 |Bioemac - -
ASPIRINA $ 0.75[% 0.75 |Bioemac - -
AZALEA ARBUSTIVA $ 8.10|$ 5.00 |Ledn - -
AZALEA ESPECIAL $ 690|$ 4.16 |Mall del Rio $  7.00 |Chabelita, Flor de Azalia
AZULINA $ 075|$ 0.50 |Chabelita, Ecovivero, Gardenia $ 0.80 [Palmeras
BABACO $ 1.45|$ 1.45 |Bioemac $ 1.50 |Gardenia
BAMBU $ 7.20|$ 4.00 |Chabelita - -
BEGONIA ALA DE ANGEL $ 150 - - $  1.50 |Ledn,Gardenia
BEGONIA BIG $ 190($ 1.00 [Palmeras $ 1.80 |Gardenia

Cdla. Catélica

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia
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Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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Precio | Precio ) .Pr.em ) Precio . )
Producto ) Vivero similar o Vivero Vivero Exclusivo
Bioemac | menor igual mayor
BEGONIA DE BULBO $ 225|$ 2.25|Bioemac - Chabelita
BEGONIA ESPECIAL $ 510($ 3.00 |Cdla. Catdlica - Bioemac
BEGONIA GARRA $ 145|$% 1.45 [Bioemac - Palmeras
BEGONIA PIZO $ 150($ 0.80 [Palmeras - Bioemac
BUGAMBILLA COLOMBIANA [$ 8.25|$ 5.00 |Palmeras $  8.00 |Cdla. Catdlica, Gardenia Bioemac
BUGAMBILLADE LACOSTA|$ 4.35|$ 3.00 [Chabelita $  4.50 |Flor de Azalia Gardenia
CACTUS $ 1.30|$ 0.80 [Palmeras $ 1.50 |Cdla. Catdlica, Gardenia
CACTUS BAILARIN $ 510($ 1.00 Ledn $ 5.00 |Palmeras, Flor de Azalia, Chabelita
CACTUS DE SAMPEDRO $ 8.00($ 2.00(Lebn - Flor de Azalia
CACTUS FLOR ROJA $ 200[($ 1.00(Ledn - Bioemac
CAFE GRANDE $ 6.45|$ 5.00 [Palmeras, Ledn - Gardenia
CALANCHOA $ 525|$% 4.00 [Palmeras, Flor de Azalia $ 5.00 |Cdla. Catdlica, Ledn, Ecovivero Gardenia
CAMARON $ 075|$ 0.75 Bioemac - Palmeras
CAPULI GRANDE $ 6.60[$ 6.00 |Chabelita, Ecovivero - Gardenia
CAPULI PEQUENO $ 080|$ 0.80|Bioemac $ 1.00 [Cdla. Catdlica Flor de Azalia
CEDRO MEDIANO $ 200($ 1.00 |Flor de Azalia - Palmeras
CEDRON $  0.90 | Bioemac $  1.00 |Todos los demas Mall del Rio
CEPILLO BLANCO GRANDE [$ 7.00|$ 5.00 |Flor de Azalia, Ledn - Palmeras, Gardenia
CEPILLO ROJO MEDIANO $ 200|$ 2.00 Bioemac - Gardenia
CESPED CHINO $ 075|% 0.50 |Ledn, Ecovivero 0,70-0,80 |Palmeras, Flor de Azalia Cdla. Catdlica
CHAMBURO $ 145($ 1.25 |Flor de Azalia - Bioemac
CHIFLERA BICOLOR $ 435($ 3.50 |Todos los demas - Cdla. Catdlica
CHIFLERA SIMPLE $ 200|$ 2.00 |Bioemac - Flor de Azalia, Cdla. Catélica
CHIRIMOYA GRANDE $ 6.60[$ 6.00 |Chabelita - Gardenia, Ecovivero
CICLAME $ 3.00[$ 250 |Gardenia?2 $  3.00 |Palmeras, Flor de Azalia, Gardenia Mall del Rio
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Precio Precio . Precio . Precio . .
Producto . Vivero similar o Vivero Vivero Exclusivo
Bioemac | menor igual mayor
CINTA O LIRIOPE $ 1.45|$ 1.00 |Todos los demas - - Gardenia 2
CIPRES BICOLOR $ 7.20|$ 7.20 |Bioemac - - Palmeras
CIPRES DORADO $ 7.50 | Bioemac - - Chabelita
CIPRES LIBRO $ 3.00|$ 2.00 |Palmeras $ 3.00 |Chabelita Ecovivero, Gardenia
CIPRES LIMON $ 7.50|$ 4.00 |Palmeras $ 8.00 |Lebn Chabelita, Gardenia
CIPRES VELA $ 10.00 | $ 10.00 |Bioemac - - Palmeras
CLAVEL $ 1.45 $ 1.50 |Todos los demas
CLAVELIN $ 070[$ 0.70 [Bioemac $ 0.80 [Palmeras Cdla. Catdlica
COSTILLA DE ADAN $ 360|$ 3.60 |Bioemac Flor de Azalia
CRISANTEMA $ 0.90 | - - $ 1.00 |Chabelita, Ledn, Gardenia, Ecovivero Mall del Rio
CROTO $ 3.75|%$ 3.00 |Palmeras, Chabelita, Ecovivero $  3.50 [Flor de Azalia, Ledn, Gardenia Mall del Rio
CUCARDA GRANDE $ 5.60 [ $ 5.00 [Chabelita, Ledn, Ecovivero, Gardenia 2 $ 6.00 [Gardenia Flor de Azalia
DINCA $ 0.60 | $ 0.60 |Bioemac - - Todos los demas
DIPLADEMIA $ 3.75|$ 3.00 [Palmeras, Chabelita, Le6n $  8.50 [Flor de Azalia,Ecovivero, Gardenia Cdla. Catélica
DOLAR $ 0.65 $ 0.50 |Gardenia 2 Todos los demas
Palmeras, Cdla. Catdlica, Chabelita,
DOLAR PLATEADO $ 1.00|$ 0.50 |Gardenia 2 $  1.00 |Le6n, Gardenia Ecovivero
DURANTA BICOLOR $ 0.70|$ 0.50 | Chabelita, Gardenia $ 0.60 |Palmeras Cdla. Catélica
DURANTA COMUN PEQUERIA $ 0.50 | - - 0,40-0,50 |Palmeras, Flor de Azalia Cdla. Catdlica, Gardenia
DURAZNO GRANDE $ 6.60 | $ 6.00 |Chabelita, Ecovivero - - Flor de Azalia
ECENCIA DE ROSA $ 090 - - $ 1.00 [Todos los demas -
ENREDADERA $ 7.50|$ 1.00 |Palmeras, Flor de Azalia, Gardenia - - Bioemac
ESCANCEL AMARILLO $ 0.80|$ 0.80 |Bioemac - - Ecovivero, Gardenia
ESCANCEL ROJO $ 0.80|$ 0.50 |Palmeras $  0.80 [Flor de Azalia Ecovivero, Gardenia
ESTEVIA $ 0.75 | - - - - Todos los demas
ESTRELLA DE PANAMA $ 3.00|$ 1.00 [Chabelita $ 3.00 [Palmeras Gardenia
EUGENIA Grande $ 6.60 | $ 5.00 [Palmeras o - Gardenia
EUGENIA TOPIARIA $ 11.65|$ 8.00 [Palmeras = - Flor de Azalia
FAROL CHINO GRANDE $ 6.60 | $ 6.60 |Bioemac = - Flor de Azalia
FICUS GRANDE $ 420[$ 3.50 [Gardenia - - Flor de Azalia
FLORIPONDIO GRANDE $ 6.45|% 6.00 [Palmeras - - Bioemac
FORNIA $ 2.00|$ 2.00 |Bioemac - - Palmeras, Flor de Azalia
FOSFORITO $ 0.70|$ 0.50 |Cdla. Catdlica, Chabelita, Ecovivero, Gardenia | - - Bioemac
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Precio Precio . .Pr.eCio . Precio
Producto . Vivero similar o Vivero
Bioemac | menor igual mayor
FRESNO GRANDE $ 6.60 |$ 6.60 [Bioemac - -
FRUTILLA $ 1.00[$ 0.95|Palmeras $ 1.00 |Todos los demas
GARDENIA $ 6.00 [ $ 4.00 [Palmeras $ 6.00 [Chabelita, Ledn, Gardenia, Ecovivero
GAZANIAS $ 065[$ 0.65|Bioemac $ 0.80 |Palmeras
GERANIO ESPECIAL $ 3.00[$ 1.50 [Todos los demas - -
Palmeras, Chabelita, Ledn,
GERANIO REY 2 $ 1.45|9$ 1.45 |Bioemac $ 1.50 [Gardenia, Ecovivero
GERANIO SIMPLE $ 1.50|$ 1.00 |Flor de Azalia, Cdla. Catdlica $ 1.50 |Todos los demas
GERANIO YEDRA $ 1.50 | - - $ 1.50 [Palmeras, Flor de Azalia
GRANIZO $ 0.75|% 0.50 |Cdla. Catélica $ 0.80 [Palmeras, Flor de Azalia
GUABA GRANDE $ 6.60|$% 6.00 |Cdla. Catdlica, Chabelita - -
GUABISAY GRANDE $ 7.20|$ 7.00 (Palmera - -
GUAGUAL MEDIANO $ 250|$ 2.50 |Bioemac - -
GUARANGO MEDIANO $ 5.00 | - - - -
GUAYABA JAHUAYANA $ 7.50|% 7.50 |[Bioemac = -
GUAYACAN MEDIANO $ 5.00 | $ 5.00 |Bioemac - -
GUAYLUG MEDIANO $ 2.00 | - - - -
GUINEA $ 1.00[$ 1.00 [Bioemac - -
HELECHO ARANA $ 5.25|%$ 5.00 [Palmeras, Flor de Azalia - -
HELECHO CORTINA CANAST] 6,25/ 3,50 $ 6.00 |Flor de Azalia, Ecovivero, Gardenia - -
Flor de Azalia, Chabelita, Ecovivero,
HELECHO MACHO $ 3.50|$ 3.00 [Palmeras $ 3.50 |Gardenia
HELECHO ZANAHORIA $ 1.90|$ 1.90 |Bioemac - -
HEVE $ 075[%$ 0.75 [Bioemac - -
HIEDRA $ 060 - - $ 0.50 |Chabelita, Gardenia, Ecovivero
HIEDRA AMARILLA $ 0.75|$ 0.75 |Bioemac - -
HIERBA LUISA $ 1.20|$ 1.00 |Todos los demas - -
HOJA DE PAPEL $ 0.70|$ 0.50 |Cdla. Catdlica, Chabelita, Ecovivero, Gardenia |$  0.80 |Palmeras
HOJA NEW YORK $ 150 - - - -
HOJA SOBRE HOJA $ 1.20[$ 0.50 [Gardenia $ 1.00 |Palmeras, Flor de Azalia
HORTENCIA $ 350[$ 3.00 [Palmeras - -
HUARMI POLEO $ 0.55|$ 0.55 |Bioemac - -
INGORROSA $ 060[$ 0.60 [Bioemac $ 0.80 |Palmeras

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo

Angélica Yescenia Ortiz Siguencia

Vivero

Exclusivo

Gardenia

Cdla. Catélica

Flor de Azalia, Chabelita,
Leodn, Gardenia, Ecovivero

Bioemac

Cdla. Cat6lica

Cdla. Catodlica

Gardenia

Gardenia

Palmeras

Bioemac

Flor de Azalia

Palmeras

Bioemac

Palmeras

Bioemac

Bioemac

Ledn

Flor de Azalia

Palmeras

Palmeras, Flor de Azalia, Cdla.

Catolica

Palmeras

Palmeras, Gardenia

Flor de Azalia

Bioemac

Bioemac

Cdla. Catdlica, Ecovivero,
Gardenia

Palmeras, Flor de Azalia,
Cdla. Catodlica

Mall del Rio
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Precio Precio ) .Prgcio . Precio . .
Producto . Vivero similar o Vivero Vivero Exclusivo
Bioemac | menor igual mayor
JACARANDA MEDI/ GRAN $ 6.60 [$ 6.00 [Chabelita - - Ecovivero, Gardenia
JADE $ 1.25[$ 1.00 [Palmeras $  1.50 |Flor de Azalia Ecovivero, Gardenia
JAZMIN AMARILLO $ 0.75[$ 0.75 [Bioemac - - Gardenia
JAZMIN BLANCO $ 0.75[% 0.75 [Bioemac - - Gardenia
JIBARITO $ 0.75|% 0.50 [Chabelita, Ecovivero, Gardenia $ 0.80 [Palmeras -
LAGRIMA $ 1.00 | $ 0.50 |Cdla. Catdlica, Chabelita, Ecovivero, Gardenia| $  1.00 |Flor de Azalia -
LAUREL CERA GRANDE / MH $ 2.00|$ 2.00 [Bioemac - - Chabelita
LAUREL COMUN MEDIANO | $ 2.00|$ 2.00 |Bioemac - - Palmeras
LAVANDA $ 0.75[%$ 0.75 [Bioemac $ 0.80 |Palmeras Gardenia
LENGUA DE SUEGRA $ 3.75|$ 2.00 |Palmeras, Flor de Azalia, Gardenia - - Bioemac
LIMON CON PEPA $ 6.60[$ 6.00 [Palmeras, Chabelita, Ecovivero - - Gardenia
LIMON $ 3.50[$ 3.50 [Bioemac - - Mall del Rio
LIMON SIN PEPA $ 6.45|% 6.00 [Palmeras, Chabelita, Ecovivero - - Gardenia
LIMON SUTIL $ 6.45|%$ 6.00 [Palmeras, Chabelita - - Flor de Azulina
LIRIO F4 $ 375|% 2.50 |Gardenia - - Mall del Rio
LLUVIA DE ESTRELLAS $ 3.75[%$ 1.00 [Palmeras, Gardenia - - Bioemac
LOTUS $ 075 - - - Bioemac
LUGMA GRANDE F5 $ 12.00 [$ 10.00 [Palmeras - - Bioemac
Flor de Azalia, Cdla. Catdlica,
MALAMADRE $ 0.75[$ 0.50 [Gardenia $ 0.80 |Palmeras Chabelita, Ecovivero
MALVA OLOROSA $ 0.90|%$ 0.50 |Gardenia $ 1.00 [Palmeras, Flor de Azalia, Ecovivero -
MANDARINA CASCARA FINA| $ 6.45($ 6.00 [Chabelita, Ecovivero - - Gardenia
MANDARINA KING GRANDE | $ 6.60|$ 4.00 |Palmeras - - Cdla. Catolica, Flor de Azalia
MANO DE DIOS $ 0.75 ]| - - - - - Bioemac
MANZANA ANA F5 $ 6.60[$ 6.60 |Bioemac - - Gardenia
Manzana FLOR DE MAYO $ 6.60[$ 5.00 |Flor de Azalia - - Gardenia
MANZANILLON $ 0.70[$ 0.50 [Chabelita, Ecovivero, Gardenia $ 0.80 [Palmeras, Flor de Azalia -
MARGARITA AMARILLA $ 0.75|$ 0.50 |Chabelita, Ecovivero, Gardenia - - Palmeras, Gardenia
MARGARITA BLANCA $ 0.75[$ 0.50 [Chabelita, Ecovivero, Gardenia $ 0.80 |Palmeras -
MARIPOSA $ 0.60|$ 0.50 |Cdla. Catélica, Chabelita, Ecovivero, Gardenia| $  0.60 |Palmeras Flor de Azalia
MEDALLON $ 1.00 | - - $ 1.00 |Todos los demas -
MENTA $ 090[$ 0.90 [Bioemac $ 1.00 |Todos los demas -
Palmeras, Flor de Azalia,
MILFLORES $ 0.75[$ 0.50 [Chabelita - - Ecovivero, Gardenia
Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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Precio Precio ) _Prgcm . Precio ) .
Producto . Vivero similar o Vivero Vivero Exclusivo
Bioemac [ menor igual mayor
Cdla. Catolica, Ecovivero,
MINIDALIA $ 1.50|$ 1.25 |Palmeras $ 1.50 |Flor de Azalia, Chabelita Gardenia
MINIROSA $ 1.90 [ $ 1.50 [Flor de Azalia, Ecovivero, Gardenia 2 $ 2.00 |Gardenia Cdla. Catolica
MIRTO AMARILLO GRANDE | $ 1.50 | - - $ 1.50 [Chabelita, Ecovivero Gardenia
MIRTO VERDE GRANDE $ 1.50 | - - $ 1.50 |Chabelita, Ecovivero Gardenia
MOLLE MEDIANO $ 2.00|$ 2.00 [Bioemac - - Palmeras, Chabelita
MOLLEJA $ 1.20[$ 1.00 |Gardenia - - Palmeras
MORA PEQUENA $ 1.20|$ 1.20 |Bioemac - - Flor de azalia, chabelita
MORERA $ 150 - - - - - Bioemac
MUSGO $ 1.20|$ 0.50 [Chabelita, Ecovivero, Gardenia - - Bioemac
NARANJA GRANDE $ 6.60|$% 6.00 [Chabelita - - Flor de Azalia
NARDO O AMARILIS $ 3.00($ 3.00 - - Gardenia
NISPERO MEDIANO / GRANDO 6,45/ 10,00 $ 6.00 |Gardenia $ 10.00 |Palmeras -
NOGAL GRANDE $ 6.60|$ 5.00 [Flor de Azalia - - Cdla. Catélica
OREGANO $ 090|$% 0.90 |Bioemac $ 1.00 |Todos los demas Mall del Rio
OREJA DE BURRO $ 0.70|$% 0.70 |Bioemac - - Palmeras, Cdla. Catélica
OVO $ 2.00|$ 2.00 |Bioemac - - Palmeras
PALMA BAMBU $ 12.00|$ 3.50 |Gardenia - - Cdla. Catoélica
PALMA RAFI $ 1350($ 3.51 [Mall del Rio - - Flor de Azalia
PALMA SIKA $ 1350|%$ 3.51 |Mall del Rio - - Gardenia
PALMA WASHINTON $ 375|% 3.50 |Flor de Azalia $  4.00 |Chabelita Ecowvvero, Gardenia
PAPIRO $ 6.45|% 3.00 |Gardenia - - Bioemac
PENCO BLANCO $ 2.00[$ 2.00 |Bioemac - - Chabelita
PENCO HOJA ANCHA $ 2.00|$ 2.00 |Bioemac - - Chabelita
PENCO NEGRO $ 2.00|$ 2.00 |Bioemac - - Gardenia
PENICETUM $ 3.60|$ 1.00 |Ecovivero, Gardenia - - Bioemac
PENSAMIENTO $ 075|% 0.75 |Bioemac - - Todos los demas
PEPERONIA $ 100] - - $  1.00 |Flor de Azalia, Cdla. Catélica Chabelita
PERA F5 $ 15.00|$ 6.00 |Gardenia - - Bioemac
PERRITOS $ 075|% 0.50 |Gardenia - - Todos los demas
PESCADITO $ 065|$ 0.65 |Bioemac - - Todos los demas
Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
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Precio Precio . Precio ) Precio ) .
Producto . Vivero similar o Vivero Vivero Exclusivo
Bioemac | menor iqual mayor
PETUNIA $ 0.75|$ 0.75 |Bioemac = - Todos los demas
PLUMBAGO $ 1.25 - - - Bioemac
PORTULACA $ 0.75|$ 0.75 |Bioemac - - Cdla. Catdlica
PRIMAVERA $ 1.20| $ 1.00 |Chabelita, Gardenia = - Mall del Rio
PRUNO $ 200|$ 2.00 - - - Bioemac
PUMAMAQUI GRANDE $ 6.45|% 6.45 - - - Bioemac
RABO DE ARDILLA $ 490|%$ 1.00 [Cdla. Catélica, Gardenia $ 5.00 [Flor de Azalia -
REINA CLAUDIA GRANDE $ 6.60 | $ 6.00 |Chabelita, Ecovivero, Gardenia - - Flor de Azalia
ROMERO $ 090|%$ 0.90 [Bioemac $ 1.00 [Todos los demas Mall del Rio
ROSA INGERTA $ 1.90|$ 1.50 |Palmeras $ 2.00 [Todos los demas Gardenia 2
RUDA $ 090|$ 0.90 [Bioemac - - -
SABILA $ 1.35|$ 1.00 |Flor de Azalia, Chabelita,Ecovivero, Palmeras | - - Cdla. Catdlica, Gardenia
SANVITALIA $ 1.20|$ 1.00 |Palmeras - - Bioemac
SAUCE LLORON $ 2.00| - - $ 2.00 [Gardenia Cdla. Catdlica
SAUCE PIRAMIDAL GRANDH $ 6.60 | $ 6.60 |Bioemac = - Palmeras
SAUCO MEDIANO $ 1.50 | - - - - - Bioemac
SAXUMA GRANDE $ 6.45|$% 6.00 |Chabelita, Ecovivero, Gardenia - - Flor de Azalia
SIETE CUEROS RASTRERA |$ 0.75|$ 0.75 |Bioemac - - Gardenia
SINVERGUENZA $ 0.75|$ 0.75 |Bioemac - - Todos los demas
SUCULENTA $ 1.30|$ 1.00 [Todos los demas - - Cdla. Catdlica, Chabelita
TERCEOPELINAS $ 1.20|$ 1.00 |Todos los demas $ 1.25 |Palmeras Flor de Azalia
TIMOLINA $ 095|$ 0.95 |Bioemac $ 1.00 [Palmeras Cdla. Catdlica
TISPO $ 075]|% 0.75 [Bioemac - - Palmeras
TOMATE DE ARBOL PEQUEI$ 0.30|$ 0.30 |Bioemac - - Gardenia
TOMATE DE ARBOL MEDIAN{ $ 3.50|$ 2.00 |Ecovivero - - Bioemac
TOMILLO $ 0.55[$ 0.55 |Bioemac - - Todos los demas
TORONJIL $ 090|$ 0.90 [Bioemac $ 1.00 |Todos los demas -
TREBOL $ 1.00]| - - $ 1.00 [Palmeras, Flor de Azalia -
TRONCO DE LA FELICIDAD | $ 3.40|$ 3.00 |[Gardenia $ 3.50 |Ecovivero, Gardenia 2 Flor de Azalia
UVA $ 2.10|$ 2.10 |Bioemac Chabelita
VERVENA MORADA $ 1.00 $ 1.00 [Todos los demas Mall del Rio
ZARCILLO $ 1.50|$ 1.00 |Gardenia $  1.50 |Flor de Azalia Chabelita, Ecovivero, Gardenia

Elaboraciéon: Las autoras

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angeélica Yescenia Ortiz Siguencia
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ANEXO M: Anélisis FODA

UNIVERSIDAD DE CUENCA

Andlisis de los factores externos del area de produccién y comercializacion

“Bioemac”

Tabla 75: Andlisis Foda del centro de Comercializaciéon "Bioemac"

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Prestacion de servicios fuera del radio de
accion actual (comercializacion de plantas,

Falta de continuidad ante cambios politico —
administrativos. Cambios en la vision de la

hacia la responsabilidad social.

01 . o - Al
asesoria, conocimiento, recoleccion, empresa. Se afectan los proyectos
tratamiento) fundamentales.
Universidades en condiciones técnicas y
O 2 |operativas para realizar investigaciones y A 2 | Inadecuadas practicas de la poblacion
apoyos vinculados con la colectividad. respecto al manejo de residuos sélidos.
Existencia de normas internacionales de Nuevos competidores con ventas informales
O 3|gestion ambiental ISO 14001 y su creciente A3 P -
o de plantas en la Ciudad de Cuenca.
difusion y demanda.
Parnmpa_lglon de IOS. Gobiermos F?grroq_tljlales y Aumento de comercializacion de productos
O 4 |Federacion de barrios en la planificaciony A4 . B e »
L sustitutos “Plantas artificiales”.
socializacion de los proyectos de la EMAC.
05 Conciencia colectiva y reconocimiento creciente A5 Reduccion del ICC en la Ciudad de Cuenca a

41.8 puntos.

06

Existencia y desarrollo internacional de
tecnologias y procesos en la gestion de
residuos solidos y reas verdes.

o7

Existencia de mercados para materiales
reciclados y productos de la gestion de
residuos solidos y areas verdes.

Fuente: (EMAC EP, 2017)
Elaborado por: Los Autores

Andlisis de los factores internos del area de produccion y comercializacién

“Bioemac”

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia
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Tabla 76: Andlisis Foda del centro de Comercializacion "Bioemac".

DEBILIDADES FORTALEZAS
F1 Organizaciony su misién orientada a ser D1 Costeo inadecuado en la planta de
socialmente responsable. compostaje.
F, |Facilidad de adquisicion de Materia prima para | ., |Falta de planificacion departamental objetiva
produccion. y con resultados claros.
F3 Precios accesibles y competitivos en el D3 | Débil variedad de productos (plantas
mercado ornamentales).
Empresa referente nacional en la Gestion Falta de supervisién y mantenimiento de
F4 . o D4 | , . .
Integral de Residuos solidos —GIRS. magquinaria de la planta de compostaje.
Gestidn de la Organizacion a través de Falta dg p.ubllg’da“d fjel area: de. .
F5|_. : D5 |comercializacion “Bioemac” y difusidn de sus
sistemas integrados. .
beneficios.
Mayor énfasis en la produccion de plantas PeTS_O nal Operatlv_o no Ca"f'?ado para las
F6 ; . D6 |actividades a realizar en el area de
nativas de la Ciudad de Cuenca. -
Produccion.
E7 Facilidad de pago de varios servicios en el Falta de aplicacion normativa en Salud y
centro de comercializacion “Bioemac”. D7 |Seguridad.
Fuente: (EMAC EP, 2017)
Elaborado por: Los Autores
Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia
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ANEXO N: Matriz de evaluacion de Factores Externos (EFE).

Tabla 77: Factores externos para la matriz de evaluacién

Total

Factores Externos Claves Peso Calificacion
Ponderado

Oportunidades

Prestacion de servicios fuera del radio de accion
O 1 |actual (comercializaciéon de plantas, asesoria, 0.10 2
conocimiento, recoleccién, tratamiento) 0.20

Universidades en condiciones técnicas y
O 2 |operativas para realizar investigaciones y apoyos 0.10 4
vinculados con la colectividad. 0.40
Existencia de normas internacionales de gestion
O 3 |ambiental ISO 14001 y su creciente difusiony 0.05 3
demanda. 0.15
Participacion de los Gobiernos Parroquiales y
O 4 |Federacion de barrios en la planificaciony 0.05 2
socializacion de los proyectos de la EMAC. 0.10

Conciencia colectiva y reconocimiento creciente 0.10 3

O3 | hacia la responsabilidad social. 0.30

Existencia y desarrollo internacional de tecnologias
O 6 |y procesos en la gestidon de residuos soélidos y 0.06 2
areas verdes. 0.12
Existencia de mercados para materiales reciclados
O 7 |y productos de la gestion de residuos sdlidos y 0.10 3
areas verdes. 0.30

Total Oportunidades

Amenazas

Falta de continuidad ante cambios politico —
A 1 |administrativos. Cambios en la vision de la 0.08 3 0.24
empresa. Se afectan los proyectos fundamentales.

Inadecuadas practicas de la poblacion respecto al
manejo de residuos soélidos.

Nuevos competidores con ventas informales de
plantas en la Ciudad de Cuenca.

Aumento de comercializacién de productos
sustitutos “Plantas artificiales”.

A5 El(jr(]jtgcs:cmn del ICC enla Ciudad de Cuenca a 41.8 0.09 2 0.18

A2 0.07 4 0.28

A3 0.10 2 0.20

A4 0.10 3 0.30

Total Amenazas
TOTAL 1.00 2.77
Fuente: (EMAC EP, 2017)
Elaboracién: Las autoras

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia
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ANEXO O: Matriz de evaluacion de Factores Internos (EFI).

Tabla 78: Factores internos clave para la matriz de evaluacién

Factores Internos clave Peso [Calificacion Total
ponderado
Fortalezas
F1 Org_anlzacmn y sSu mision orientada a ser 0.08 3 0.24
socialmente responsable.
E2 Facilidad de g}dqwsmlon de Materia prima 0.09 4 0.36
para produccion.
F3 Precios accesibles y competitivos en el 0.06 4 0.24
mercado
Empresa referente nacional en la Gestion
4 Integral de Residuos soélidos —GIRS. 0.06 3 0.18
5 G_esuon dg la Organizacion a través de 0.05 3 0.15
sistemas integrados.
Mayor énfasis en la produccién de plantas
F6 nativas de la Ciudad de Cuenca. 0.06 4 0.24
F7 Facilidad de pag(? qe va}r,|os‘: s.erV|C|os:,en el 0.06 4 0.24
centro de comercializacion “Bioemac’.
Debilidades
D1 Costeo m;_adecuado enla planta de 0.10 1 0.10
compostaje.
D2 Fa_lta_de planificacion departamental 0.08 1 0.08
objetiva y con resultados claros.
D3 Débil variedad de productos (plantas 0.06 1 0.06
ornamentales).
D4 Fa,lta Qe §upeN|S|on y mantenlmlento'de 0.07 1 0.07
maquinaria de la planta de compostaje.
Falta de publicidad del area de
D5 |comercializacion “Bioemac” y difusion de 0.09 2 0.18
sus beneficios.
Personal Operativo no calificado para las
D6 |actividades arealizar en el area de 0.08 1 0.08
Produccion.
D7 Falta Qie aplicacion normativa en Salud y 0.06 1 0.06
Seguridad.
TOTAL 1,00 2.28
Fuente: (EMAC EP, 2017)
Elaboracién: Las autoras
Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angélica Yescenia Ortiz Siguencia
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ANEXO P: Plan Estratégico de Accion

Tabla 79: Plan estratégico de accidn para la "Bioemac".

UNIVERSIDAD DE CUENCA

PLAN ESTRATEGICO DE ACCION

INDICADOR DE

OEZ2:Incrementar la
participacion de mercado

producto

propuestas de valor

Area administrativa

Propuestas de valor

OBJETIVO ESTRATEGICO ESTRATEGIA ACTIVIDADES RESPONSABLE VERIFICACION FORMULA
Andlisis consecuentemente de la
lista de productos mas vendidos
; p . . y Total de plantas vendidas — # de plantas vendidas por especie
QELYTIETE E1: Diversificacion s para e actualizar el Area de Portafolio de # de plantas vendidas por especie *100
gestionamiento del portafolio '. portafolio de productos lizacis p
o rElEss relacionada constantemente. comercializacion productos
Integracion de macetas en el Total macetas disponibles — # macetas vendidas semestralemente 100
*
portafolio de productos # macetas vendidas semestralemente
E1: Desarrollo del Andlisis y adaptacion las Impacto de Total propuestas planteadas — # propuestas exitosas

# propuestas exitosas

E2:Penetraciénen el
mercado

Incremento de la difusién de
medios de comunicacion

Recursos Financiero

Ganar
posicionamiento de
la marca

Ingresos generados por publicidad — Inversién de publicidad
*

Creacion de publicidad BTL

Area de

Valla Publicitaria

comunicaciéon

ROI (Retorno de la
inversion de la
publicidad

Inversiéon de publicidad 100

OES3: Mejorar la relacién con
el cliente

El: Plande
fidelizacion

Incentivo a los clientes con
promociones mensuales de
aquellas plantas que tengan un
mayor inventario en bodega

Area de
comercializacion

Cartera de clientes

E2: Acceso al
portafolio de productos

Generacion de una pestafia para
la "Bioemac" y sus beneficios en
la pagina web actual de la
empresa.

Area de
comunicaciones

Cartera de clientes

# de clientes semestral actual — # clientes del semestre anterior

- - * 100
# clientes del semestre anterior

OE4: Generar plantillas de
actividades de personal
calificado.

E1: Disefiar un plan de
formaciény
capacitacion para el
personal del area de
producciény
comercializacion

Ejecutacion de capacitaciones
permanentes al personal que lo
requiera con el fin de evitar la
rotacion del personal

Area de Produccién
de Yanaturo

Inventario de Plantas

# plantas dadas de baja — # total plantas en Inventario
*
# total plantas en Inventario

100

Area de produccién
de Abono

Inventario de Abono

Cantidad de kg. producidos mensualmente — Cantidad de Kg. a producir meta
*

Cantidad de Kg.a producir meta

100

Area de
comercializacion

Ventas

# productos vendidos — Inventario Total mensual
*

100
Inventario Total mensual

Elaboracién: Las autoras

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angeélica Yescenia Ortiz Siguencia
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ANEXO Q: Plan Operativo de Accion

Tabla 80: Plan operativo de Accién para la "Bioemac"

UNIVERSIDAD DE CUENCA

PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

OBJETIVO ESTRATEGICO ESTRATEGIA ACTIVIDAD RECURSOS META CRONOGRAMA
MENSUAL ANUAL
Analisis consecuentemente la
lista de los productos mas Incrementar la
o vendidos y contarrios para asi Talento Humano (satisfaccion de los - - Trimestral
OEl_.Me]or.ar el . L . L i actualizar el portafolio de clientes.
gestionamiento del portafolio E1: Diversificacion relacionada productos constantemente.
de productos
Integrac?lén de macetas en el I.?ecur'sos Diversificar el portafolio $354,00 $4.248,00 Fechas Especificas
portafolio de productos Financieros de productos.
. v Recursos S
Analisis y adaptacion de las . ; Optimizar los procesos
E1: Desarrollo del producto Y P Financieros y P e p" - - Anual
propuestas de valor de la "Bioemac".
Talento Humano
Incremento de la difusion de Recursos Ganar posicionamiento
. LSO Recurs i $459,00 $4.043,20 Anual
medios de comunicacion Financiero de la marca
OE2:Incrementar la
articipacion de mercado L. . .. .
P p i L. Creacion de Publicidad BTL por Recursos Ganar posicionamiento Incluye paquete
E2:Penetracion en el mercado " . X X . Mensual
medio de las redes sociales Financiero de la marca pagina web
R Incrementar el
Valla Publicitaria X X conocimiento de la $166,00 Fechas Especificas
Financiero
marca
Incentivo a los clientes con
promociones mensuales de CRNAET U (HESE)?
El: Plan de fidelizacion Talento Humano [satisfaccion de los - - Mensual
aquellas plantas que tengan un :
mayor inventario en bodega ClEnies:
OES3: Mejorar la relaciéon con Yy 9
el cliente 2 =
Generacion de una pestafia de . .
E2: Acceso al portafolio de la “Bioemac" y sus beneficios Recursos WEEED &l SERED 6 [
: " . 5 empresa e Incrementar $184,80 $2.217,60 Mensual
productos en la pagina web actual de la Financieros X
la cartera de clientes
empresa.
. El: Disefar un plan de formacién y |Ejecucion de capacitaciones Ob‘tener prot_juctos s
OE4: Generar plantillas de N, calidad mediante la
L capacitacion para el personal del |permanentes al personal que lo X .
actividades de personal R A 5 Talento Humano |eficiencia en procesos - - Mensual
R area de produccion y requiera con el fin de evitar la X
calificado. S . . que realice el personal
comercializacion rotacioén del personal .
encargado de su area.
TOTAL PRESUPUESTO $997,80 $10.674,80

Elaboracion: Las autoras
Gabriela Vanessa Guaman Bermeo
Angeélica Yescenia Ortiz Siguencia
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ANEXO R: Proyecciones realizadas para las macetas con respecto a la capacidad instalada del 24,02%.

Tabla 81: Proyecciones realizadas para macetas con respecto a la capacidad instalada

11,20% 44% 24,02%
3 - Porcentaje 3 Porcentaje Poblacién . 11.20_/0, 94% le 24%si 24.02%
Poblacion Poblacién de Poblacion con Mercado Promedio poblacion . .
o L. - . gusta quieren capacida CRECIMIENTO
Afos Total 25-64 Poblacién total relacién al potencial por clase las comprar d P
Azuay Azuay entre los Cuenca mercado Cuencay5 Hogares media - .
o . ; plantas macetas instalada
25-64 afios. potencial . parroquias alta

2010 739.520 303590 41,05% 524.563 85% 443.328  181.996 45.499 5.096 2.242 539
2011 753.493 313211 41,57% 535.624 452.676 188.168 47.042 5.269 2.318 557 2,11%
2012 767.695 323159 42,09% 546.864 462.175 194.551 48.638 5.447 2.397 576 2,10%
2013 781.919 333401 42,64% 558.127 471.694  201.125 50.281 5.631 2.478 595 2,06%
2014 796.169 343910 43,20% 569.416 481.235  207.872 51.968 5.820 2.561 615 2,02%
2015 810.412 354647 43,76% 580.706 490.777  214.770 53.693 6.014 2.646 636 1,98%
2016 824.646 365564 44,33% 591.996 500.318  221.790 55.448 6.210 2.732 656 1,94%
2017 838.859 376627 44,90% 603.269 509.845  228.908 57.227 6.409 2.820 677 1,90%
2018 853.070 387798 45,46% 614.539 519.370  236.101 59.025 6.611 2.909 699 1,87%
2019 867.239 399023 46,01% 625.775 528.866  243.335 60.834 6.813 2.998 720 1,83%
2020 881.394 410267 46,55% 636.996 538.349  250.588 62.647 7.016 3.087 742 1,79%
2021 1,77%
2022 1,73%
2023 1,69%

Elaboraciéon: Las autoras

Gabriela Vanessa Guaman Bermeo

Angélica Yescenia Ortiz Siguencia
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