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Pegueño elpreso conunitorio de fresos - Nobón "APAFN"

DESCRIPCION GENERAL DEL SECTOR

Este cantón azuayo esta ubicado al sur del Ecuador, en Sur

América. Es un pueblo ancestral que centra su historia en la época

de los cañaris. Después, fue el paso obligado de los Incas que ¡ban

al Cuzco (Perú) y Quito (Ecuador).

Nabón está asentado en una zona de pliegues montañosos con

alturas que sobrepasan los 3.000 mts. Sobre el nivel del mar, en

un área de 668 km2.

Su población es de 15.121 habitantes (indígenas y mestizos)

distribuidos en las cuatro parroquias.

Mapa del cantón Nabón.
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Sus límites son por el norte la periferia del centro cantonal de Girón

y la parroquia lima del cantón Sigsig, por el este la parroquia San

Miguel de Cuyes del cantón Gualaquiza pertenec¡ente a la provincia
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Pequeño erpreso conunitorio de fresos - Nobón "APAFN'

de Morona Santiago; por el sur la Parroquia Cochapata y por el

oeste la parroqu¡a las Nieves y la periferia del centro cantonal de

Girón. Esta delimitación incluye las comunas jurídicas de Shiña,

Morasloma, Puca y Chunazana.

Nabón Centro y sus comunidades periféricas están conformada por

13 comunidades y 9 barrios y el colegio de Nabón, con una

poblac¡ón aproximada de 4047 habitantes, las comunidades con

mayor población son Nabón centro con 2.100 habitantes y Charqui

con 400 hab¡tantes, Casadel, La Cruz y Patadel con alrededor de

400 personas.

Al año 2004, la problemática agropecuaria tiene las siguientes

ca racteríst¡cas; la baja productividad de los suelos por restricción y

desperdicio del agua de riego, falta de protección y contam¡nación

de las fuentes de agua, problemas físicos en los canales, falta de

fuentes de almacenamiento de agua, falta de tecnificación del

r¡ego, falta de nuevas técnicas para la producción agropecuaria y el

poco acceso al crédito.

Ca racterísticas demográfi cas

En la parroquial viven 816 familias, con un tota¡ de 4107

personas, repartidas en trece comunadades 9 barrios y el colegio.

De los cuales 2192 son mujeres y 1915 son hombres. El 51,670/o

de los hombres y 53,33 o/o son agricultores.
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Comunidades y familias de la parroquia Nabón Centro

Patadel

Salacota

La Cru¿

Hermaño Mrguel

Membnllo

Morasloma

Charqur

Chacanrllas

Turupamba

Charcay

Cercapamba

T¿ ro

Casadel

Barnos de Nabón

Total

62

l3
70

25

15
.+o

50

l8
25

35

t5
21

80

387

¡16

350

25

350

r20
56

180

195

80

125

140

60
91

415

2100
¡4r07

Fuente: Pl¡n de Dcsarrollo Loca¡ dcl Cantón l{¡bón
actualiz.do por promcioras . mayo/os

Recursos de la Zona

La agricultura es la principal fuente de ingresos económicos sobre

el 50o/o, la ganadería alcanza apenas el 1olo. La producción tiene

una tendencia a d¡sminuir por los avanzados procesos erosivos,

falta de r¡ego y tecnificación a9rícola, por lo que básicamente

alcanza para el consumo familiar y los remanentes para el mercado

¡nterno de Nabón.

La parroquia Nabón está compuesta por minifundios cuyo tamaño

promedio es de t ha. Los principales productos que se dan en la

zona son: maiz, fréjol, trigo, papas, cebada y algunas hortalizas.

Ex¡sten además huertos frutales de capulí, durazno, Manzana.

La producción ganadera es muy escasa, la mayoría de personas

que t¡enen ganado lo mantienen en los páramos o en el Or¡ente,

especialmente en la prov¡ncia de Morona Sant¡ago.
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Pegueño etnpreso comunitorio de fresos Nabón 'APAFN"

El ganado menor como ovejas y cabras

pajonales; la mayoría de las familias

menores como gallinas, cuyes y chanchos.

La artesanía en la confección de tejidos de

avena así como artesanías en pucón de

act¡v¡dades a que pequeños grupos ocupan

pasan en las ladras y

cuentan con animales

tallo de trigo, cebada y

maíz son otras de las

parte de su t¡empo.

El 10o/o de la población se dedica a la albañilería, migrando a

Cuenca, Loja, Machala, y un grupo ofrece el trabajo en Nabón.

Acceso a mercados

Algunos productos elaborados que se consumen en la cabecera

cantonal provienen de la ciudad de Cuenca y son arroz, azúcar,

aceite, manteca y algunas frutas.

En Nabón se produce para la comercialización interna huevos,

quesillo, frutas, cereales, papas, trigo, maí2, fréjol, arvejas, habas,

mellocos, leche, hortalizas.

La comunidad de Taro se distingue del resto de la Parroqu¡a porque

produce y vende artesanías propias de la zona como son las

trabajadas en tallo de trigo.

Instituciones que trabajan en la zona

Nombre T¡po de trabaio T¡empo de trabajo
Período

Perma nenteMuniciplo de Nabón

ConseJo Provincial

Proyecto Nabón

MAG

Infraestructura
Básica

Vías de acceso

Desarrollo
Agropecuario

Desarrollo
Agropecuario
Reservorios

Permanente
1 año

Perma nente

(r
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Ingresos familiares

A cont¡nuac¡ón se presenta un resumen del análisis a nivel de

fichas de ¡ngresos familiares:

Productor de huertos y crianzas menores con acceso al riego

Rubros
Ingreso Neto Agrícola:

Maíz

Papas

Fresa

Frutales Natlvos
Ingreso Neto Pecuario

Ganadería

Animales menores

Total

S¡n Interyencióñ US Con Intervención US

Fu e nte : I nvestiga ción d i recta

ANTECEDENTES

El cultivo de fresa en el Cantón Nabón se viene real¡zando desde

hace aproximadamente dos años en las parroqu¡as de Cochapata,

Las Nieves y el Progreso, con buenos resultados. Los productores

de fresa han encontrado una alternativa para ¡ncrementar sus

ingresos económicos con este cult¡vo

Con el apoyo de cooperaciones ¡nternacionales y el Gobierno Local,

se formo la asociación de productores de fresas a nivel cantonal, y

se trabaja en forma organizada en la producción y

comercia lización

60
200

0

80

108

50

498

80
280
100

120

162

150

892
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El manejo adecuado del riego, suelo y la aplicación de tecnologías

orgán¡cas han sido los factores determinantes para que la fresa

cultivada en Nabón sea de gran aceptación en los mercados de

Nabón y Cuenca

La cantidad promedio que produce una famil¡a es de 40 libras

con un prec¡o de venta de $f /l¡bra, que cubre los costos de los

¡nsumos para el cultivos y obtienen una utilidad aproximada de

$20 por semana

La asociación cantonal de productores de fresas se encuentra

conformada por 12 socios y como grupo organizado forma parte

de la Asociación Cantonal de Productores Agroecológicos de Nabón

(APAN).

La APAN se encuentra liderando la comercialización a nivel cantonal

con dos sitios establecido en la ciudad de Cuenca, en un local

arrendado junto al arenal se realiza la venta los días sábados y en

la plaza de San Roque en un conven¡o con el párroco de la
parroquia se ha llegado a un acuerdo para la venta los días

domingo, en estos dos locales se comercializan, papa, melloco,

hortal¡zas verduras y próximamente se inic¡ara la venta de la fresa

y uvilla en estos locales

Las familias se encuentran completamente satisfechas con el

proyecto, confían plenamente en sus capacidades y están

plenamente convencidos que cumplirán todas sus metas y, sobre

todo, podrán vivir con dignidad sin necesidad de abandonar sus

tierras y peor dividir a sus fam¡l¡as.
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Lo que se buscan ahora es insertarse efect¡vamente con su

producto en el mercado objetivo, a f¡n de mejorar la rentabilidad y

sosten¡bilidad de su producción, por lo que se considera

imprescindible ejecutar un plan de negocios en su proyecto.
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Pegueño empreso comuritorio de fresos - Nobón "APAFN"

1, Resumen ejecutivo

1.1 La idea del negocio

5e pretende implementar un plan de negocios que le perm¡ta a la

asociación de productores de Fresas, insertarse en el mercado con

su producto de manera efectiva y eficiente, a fin de incrementar su

productividad y rentabilidad.

Objetivo General

Mejorar de manera sosten¡ble y rentable la producción

e ¡nsertarla de forma efect¡va en el mercado objetivo.

Objetivos Específicos

1. Contar con un sistema de gestión empresarial que perm¡ta el

manejo adecuado y eficiente de la pequeña empresa

comu n ¡tar¡a .

2. Posicionar el producto con valor agregado en el mercado de

influencia de manera eficaente y ef¡caz.

3. Manejar una tecnología más segura y l¡mpia para la

producción.

4. Contar con un plan de mercadeo adecuado para la

comercialización del producto.

Estrategias

a) Desarrollar un s¡stema de administrac¡ón matricial de

responsab¡l¡dad compartida por el equ¡po de trabajo, basado

en la organizac¡ón por procesos.

l0
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b) Ejecutar un programa de capacitación integral y asistencia

técnica para los soc¡os.

c) Buscar una figura legal para la conformac¡ón de una

m¡croempresa comu nitaria.

d) Disponer de una línea de financiamiento efectiva para

solventar necesidades de liquidez en la producción.

e) Fomentar la participación colectiva de los socios e ¡ncent¡var

el ¡ngreso de nuevos soc¡os a f¡n de incrementar la

producción.

f) Buscar sitios estratég¡cos para la venta del producto.

g) Implantación de certificados, (Norma INEN, Buenas pract¡cas

de de producc¡ón, Registros sanitarios) de calidad para

comerc¡al¡zar los productos.

Resultados

1. Una asociac¡ón sól¡da y con capacidad de administrar

2. Producto con valor agregado y garantizando inocuidad al

consu mido r

3. Un segmento de mercado de influenc¡a captado

efect¡vamente

MISION Y VISION

¡}IAG EN
OBJ ETIVO

Pequeña empresa comunitaria b¡baia beio

eficientes y partkipativos en la producciúr y

cqr:rcidización de fre6, sosteni(b en la calidad del

producto y provocando !e saüsf¡cción del cliente.

VISIÓN
pfoc€o8
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1.2 Público objetivo: Mercado al que será dir¡g¡do el

prod u cto / serv icio.

Como primera etapa del plan de negocio será ubicar a una cartera

de clientes potenciales, entre los cuales estarán los supermercados,

tiendas y comerciantes mayor¡stas en general, que se encuentran

dentro del mercado objetivo.

M
Obje

1.3Tamaño de mercado y crecimiento esperado.

No se cuenta con un dato aproximado de producción local de fresas

en la zona, y tampoco en la provincia.

Producir y conrercializar productos con calidad de

rnan€ra sosteniUe y rentable.

ll

TfiiEÑ

It ().|
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La metodología a utilizar para real¡zar la invest¡gación de mercado

fue el de sondeo de las pr¡ncipales tiendas, supermercados,

empresas procesadoras y comerciantes mayor¡stas de frutas, de

nuestro mercado objetivo, con pos¡b¡l¡dades a que puedan ser

nuestros cl¡entes de acuerdo a la capacidad de producción actual

con la que contamos y con m¡ras hacia el futuro.

Se obtuvieron como pr¡nc¡pales clientes los siguientes:

DIRECTORIO DE COMPRADORES DE FRESA Y UVILLA
EN: CUENCA

NoñbTe: fIEN DAS CAM ARI
Respoñsable: PabloLeta
Cantón : Cuenca
Proviñciai A¡uay
Drrección: Fedenco Malo 1-203
Teléfono: 2aa8 191
Fax: 2288 f 9r.
M¿rl: cncpablocaman.org
Descripción: compr¿ de fresa, uvilla, frutas

Nombre:
Responsable:
Cantón :

Prov¡ncia:
Drrección:
Teléfono:
Fa x:
Marl:
Descripclóo i Compra de frutas

NombTe: TI EN DAS YAPAOEO
Responsable: RosaPataño
Cantóri : Nábóñ
Provrnc¡a: Azuay
Dirección: luan Léón Mera 97
Teléfono: 291a79
Fax: 2A4A79
Mail:
Descripción: compr¡ de frutas y hort¿lizas

Noñbre: DI FRU N
Respoñsable: MarcoLozano
Cantón : Cuenca
Provincia: A2uay
Drrecqón: Víctor M¿nuel Albomoz
Teléfono: 2854985
Fax: 2854985
ilarl:
Descr¡pc¡ón: Compra venta de frutas

Nombre:
Responsable
cantón :

Provincra:
Dr.ecc¡ón:
TéléfDno:

Marl:
Descr¡pcrón:

Alfoñso Yu nq¿
Alfonso Yúnga
Cuenca
A¡uay

Mercádo el ArÉnal
097405r 06

Olg¿ Yu nq¿
Olga Yunga
Cueñca

Azuay
Panar|encana Sur

Norñbrc:
Responsable:
cañtóñ:
Provincra:
Drreccróñ:
Teléfono:
Fax:
Harl:
Descípcrón;
Riñóñ

Noñbre:
Respoñs¿ble
cantón :

Provincia:
D¡recoóñ:
Teléfono:

l,,la¡l:
Descnxrón:

Mrgucl TeñesJc¿
Mrguel Tenesaca
Cuenca
Azuay

MerEedo él Arenál
2 390 296
2390 296

E lenr Pcr¡ltr
Elena Peralta
Cuenca
Azuay

Hurt¡do de Mendo?a y

corñpra de frutas Tomate de

Nombre: T¡EN DAS YAPAOEO
Responsable: Eco. ,orge Ro<a
Cantón i Azuay
Provrncia: Azuay
Drreccaón: Arévalo J Andrade 5-44 y Humbol
Teléfono: 2A4a79 2A4A7O9
Fax: 2Ua79
Had:
Descripc¡ón: compra de frutas y hortal¡zas

lose

Compra venta de Frutas
C-ompra veñta de frutas

DIRECTORIO OE COMPRADORES DE FRESA Y UVILLA

ll
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EN: LOIA

Nombre: ELADII.{IR CASTRO
Responsable: B¡¿drmirCastro
cantén : Lora
Provrocra: LoJa
Dlrecciónl Lauro Guerrero y Higuel Rrofr¡o
Teléfono: 093837619
Fax:
Marl:
Des(npqón: Loca¡ de compra venta de frutas

Nombre: FR UTE R¡A NAfURAL
Responsable: MarcoPaccha
Cantón : Lola
Provincia: Lora
D¡rccqón: Mercadillo y Juan José Peña
Teléfono: 099105773 099105770
Fax:
Maii:
Oescnpción: Local de compra venta de frut¿s

Nc,ñt re: FRUTAS AL PASO
Respoñsable: Drego R¡qel
Cantón : Lo)a
Provrncr¿: Lola
Drreccrón: 18 d€ Novrembre y Azuáy
Teléfono: 072562937 091837556
Fax:
Marl:
Descnpción: Local de compr¿ venta de frutas

Nombre: COt't OSI SARIATO JARD¡N A
Responsable: Eco. MarEo Defaz
cantón : Cuenca
Provrncia: Azuay
Orrección: Hno. Mrguel y Pret. Có.dova
Teléfono: 072 834 190 09448683
Fax: 072 834 190
M¿rl:
Des€npción: coopservrAagalweb.net

1.4.- Entorno espacaal, poblacíonaf y compet¡tavo.

El Ecuador es considerado un país con trad¡c¡ón agrícola; sin

embargo, durante var¡as décadas los organ¡smos públicos, privados

y aún los que habían s¡do hasta hace poco agricultores, se

olvidaron de esta importante actividad, lo que motivó el abandono

de ésta y de las t¡erras que habían sido dedicadas a estas labores;

para tratar de cambiar esta actitud, se ha empezado a buscar los

mecan¡smos necesarios para su reactivación, es así que, en los

últ¡mos años instituciones públicas y privadas ya sean estas

nacionales o extranjeras, tratan de unir sus esfuerzos para hacer

de este sector uno de los de mayor desarrollo (dejando un poco de

lado, sin descuidar a los productos tradicionales, por los que

incluso se le conoce al Ecuador a n¡vel ¡nternac¡onal, como son

banano, cacao y café); en este contexto, las ¡niciativas se

or¡entaron al aparec¡m¡ento y fortalecimiento de cultivos y
exportación de productos como: brócoli, espárrago, hortalizas,

t.1



Pequeño erpreso cornunitor¡o de fresos - Nobó¿'APAFN'

piña, mango, limón, melón, fresa o frutilla, té, maíz amarillo,

arroz, entre otros.

Los volúmenes de exportación de frutas y vegetales no

tradicionales en general han ido en aumento entre agosto 2OO4 y

enero 2OO5, a excepción del mes de enero en el que se observa

un descenso del 6o0/o y 52o/o respectivamente comparado con el

mes anterior.

Las exportac¡ones de frutas se han ido incrementando desde

agosto (5.535 toneladas) en un tOo/o a septiembre (6.094

toneladas) cont¡nuando en significativo ascenso con el 88o/o en

octubre ( 1 1 .448 toneladas), finalmente, en los últimos 2 meses

prev¡os al descenso, Noviembre (16.121 toneladas) y Diciembre

(20.343 toneladas) lo cual representó el 4|olo y 260/o

respectivamente.

E)(PORTACIONES DE FRUTAS
(DOLARES FOB)

Oüú P,oáE¡L. ¡nd.rrf,r

Fuente: CIC-CORPE¡

1.5.- Fase actual de desarrollo del producto/servicio,
especificando las necesidades de desarrollo adicionales a
rea líza r.

La asociación de productores está alrededor de un año realizando

esta act¡v¡dad de producción y comercialización de la fresa, de

li



Pegueño erpreso comunitoria de fresos - Nobón "APAFN"

acuerdo al se cuenta con 18 socios que t¡enen una

producc¡ón de 4O7 kg. Por semana aprox¡madamente, sus

principales problemas son de almacenamiento del productos, ya

que no cuentan con un lugar y equ¡pamiento adecuado lo que

ocasiona perdidas por lo que el producto se deteriora, si no se

cons¡gue mercado de forma inmediata se pierda grandes

cant¡dades de productos, otro problema latente es el de la

comercialización, la ausencia de estrategias para colocar al

producto al mercado reduce las posibilidades de mejorar el precio e

incrementar sus rend¡mientos.

El objetivo es claro de los productores y familias, mejorar su

rentabilidad así que uno de los retos es lograr una producción

orgánica que les garantice un mejor precio y calidad del producto,

a f¡n de responder a las nuevas exigencias del mercado objetivo,

para luego buscar nuevas alternat¡vas de comercialización y

producción.

Por el momento con el plan de mercadeo y las acciones a

desarrollar se espera contar con rendim¡entos sustentables que nos

permitan segu¡r incrementando la producción además de ingresar

a nuevos socios.

Para el lograr un producto con calidad, es necesario que se

desarrolle un plan de capac¡tación, en el que se de a conocer la

tecnología de producción, cosecha, manipulación y almacenamiento

del producto, conjuntamente con otros temas que le perm¡tan a las

familias beneñciarias contar con las herramientas necesarias para

llevar a cabo los procesos productivos, comerciales y de gestión.

I6
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Además de una inmersión para adquir¡r los equipos necesanos en

los componentes de almacenamiento, distribución, comercialización

y administrac¡ón.

1.6.- Inversión necesaria.

Para llevar a cabo el plan de negocios, es necesaria la adquisición

de ciertos equ¡pos, materiales, suministros, personal tanto para la

producción, comercialización y ventas. En el cuadro que se detalla

a continuación podemos observar el monto a ¡nvert¡r en cada uno

de los componentes que se requiere en el plan de negocios.

Det¡lle dc iñYrrsbñeg

¡NVERSIO'{ FI¡A

Adqurgoón de equrpos

Adqursrcrón de un vehrculo para la drstnbucrón de los productos

GASÍ OS P¡,EOPER,A TYOS

Drseño de la irñagen

Reqrstro s¿nrtano

Capacrtac¡ón

Publrc¡dad

Plan de comuorcación

CAPrfAl' DE TRAIAJO

Efectrvo

fOTAL

¡É

1,00

1,OO

1t-tóo,oo
6.560,00

r 2.ooo,oo

1,OO

r,00

1,OO

l,o0

1,OO

a.a5o,oo

500,00

r.000,00

1.000,00

1.100,00

850,00

2.160.00

2.160.00

2t.l70,oo
1,OO

1.7.-- Objetivos a medio /largo plazo.

Incrementar nuestro mercado objetivo

Incrementar nuestra producción con la incorporación de

nuevos socros.

Industrializar su producto a través de una fábrica propia para

transformar la fresa en pulpa y mermelada, con lo cual el

producto tendrá un valor agregado.

t1



Pequcño erpreso coñun¡tario de fresos - Nobón -APAFN'

2, Descripción del prod ucto /servicio y valor distintivo,

2.1 Descripción general del producto/Servicio

I Forma: de forma cónica a cas¡

redonda, en función de la variedad.

I¡Tamaño y peso: los fresones se

cal¡bran midiendo su diámetro. Los

calibres más comercializados van

desde los 18 a los 22 milímetros o

más, siendo las fresas de menor

tamaño. Los fresones t¡enen un peso

aproximado de 25 gramos.

d Color: rojo brillante o rojo anaranjado, en función de la
variedad de cultivo.

I Sabor, presentan una carne perfumada, iugosa y

mantecosa, que se deshace en la boca a la mínima presión, con

un sabor que varia de ácido a muy dulce. Lo que más

caracteriza a estas frutas es su intenso aroma, capaz de

impregnar con su perfume penetrante, var¡os metros a la

redonda.

Funcionalidades básicas

Las fresas son frutas que aportan pocas calorías y cuyo

componente más abundante, después del agua, son los hidratos de

carbono (fructosa, glucosa y xilitol). Destaca su aporte de fibra,

que mejora el tránsito intest¡nal. En lo que se ref¡ere a otros

nutrientes y compuestos orgánicos, las fresas son muy buena

fuente de vitamina C y ácido cítrico (de acción desinfectante y

I8
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alcalinizadora de la orina, potenc¡a la acción de la vitamina C),

ácido salicílico (de acción antiinflamatoria y anticoagulante), ácido

málico y oxálico, potasio y en menor proporción contienen v¡tamina

E, que interviene en la estabilidad de las células sanguíneas y en la

fertilidad. La v¡tam¡na C t¡ene acción ant¡oxidante, al igual que la

vitam¡na E y los flavonoides (antocianos), p¡gmentos vegetales que

le confieren a estas frutas su color característico. La v¡tamina C

¡nterviene en la formación de colágeno, huesos y dientes, glóbulos

rojos y favorece la absorción del hierro de los alimentos y la

resistencia a las infecciones. El ácido fólico interviene en la

producción de glóbulos rojos y blancos, en la síntesis material

genético y la formación ant¡cuerpos del sistema inmunológico. El

potasio es necesar¡o para la transmisión y generación del impulso

nervioso, para la actividad muscular normal e interviene en el

equilibrio de agua dentro y fuera de la célula.

En relación con !a salud

A estas frutas se les atribuye d¡versas propiedades, sobre todo por

su abundancia de vitamina C, presente en mayor cantidad que los

cítricos. Una persona adulta sana necesita 60 miligramos al día de

vitam¡na C y 100 gramos de fresas o fresones satisfacen la

totalidad de las recomendaciones. Este nutriente posee una

comprobada acción antioxidante, al igual que los antocianos y la
vitamina E presentes en las fresas y fresones. Los antioxidantes

bloquean el efecto dañino de los denom¡nados "radicales libres". La

respiración en presencia de oxígeno es esencial en la vida celular

de nuestro organ¡smo, pero como consecuenc¡a de la misma se

producen unas moléculas, los radicales libres, que ocasionan a lo
largo de la vida efectos negativos para la salud a través de su

capacidad de alterar el ADN (los genes), las proteínas y los lÍpidos

l()
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o grasas ("oxidación"). En nuestro cuerpo existen células que se

renuevan continuamente (de la piel, del intestino..) y otras que no

(células del hígado...). Con los años, los rad¡cales libres aumentan

el riesgo de que se produzcan alteraciones genét¡cas sobre las

primeras, favoreciendo el desarrollo de cáncer o bien, reducen la

funcionalidad de las segundas, lo que es característico del proceso

de envejec¡miento. Existen determinadas situaciones que

aumentan la producción de radicales libres, entre ellos: el ejercicio

físico intenso, la contaminación ambiental, el tabaquismo, las

infecciones, situaciones de estrés, d¡etas r¡cas en grasas y la sobre

exposic¡ón a las radiaciones solares. La relación entre ant¡oxidantes

y enfermedades cardiovasculares, es hoy una af¡rmación bien

sustentada. Se sabe que es la modificación del llamado "mal

colesterol" (LDL-c), la que desempeña un papel fundamental tanto

en la iniciación como en el desarrollo de la aterosclerosis

(enfermedad que consiste en un engrosamiento y dureza anormal

de las cubiertas ¡nternas de los vasos sanguíneos, debido a un

depósito de material graso y células, que impide o dificulta el paso

de la sangre). Los antiox¡dantes pueden bloquear los radicales

libres que modifican el llamado mal colesterol, contribuyendo a

reducir el riesgo cardiovascular y cerebrovascular. Por otro lado,

los bajos niveles de antioxidantes const¡tuyen un factor de riesgo

para c¡ertos tipos de cáncer y de enfermedades degenerat¡vas.

Otros beneficios saludables

Debido a su particular composición, estas frutas poseen un efecto

diurét¡co beneficioso en caso de hiperuricemia o gota y litiasis renal

(favorece la eliminación de ácido úrico y sus sales), hipertensión

arterial u otras enfermedades asoc¡adas a retención de líquidos. Sin
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embargo, en caso de litiasis renal por cálculos de oxalato, dado su

contenido de ácido oxálico, están desaconsejadas.

Fresas y fresones son una buena fuente de fibra. A este nutriente

se le atribuye un destacado efecto protector del organismo, deb¡do

a un mecanismo de secuestro de sustanc¡as potencialmente

noc¡vas. La fibra "atrapa" determ¡nados compuestos (ácidos

biliares, colesterol...) que son excretados junto con las heces, lo

que beneñcia a las personas con hipercolesterolemia o l¡t¡asis bil¡ar.

También acelera el tránsito intestinal, reduciendo el tiempo de

contacto de algunas de estas sustancias noc¡vas con el tejido

intestinal, lo que previene o mejora el estreñimiento y reduce el

riesgo de cáncer de colon.

El contenido en salicilatos de las fresas y fresones es el responsable

de las reacciones cutáneas (urticaria) que provoca, principalmente

a las personas que tienen alergia a la aspirina (ácido

acetilsal¡cíl¡co).

Desaconsejado: Enfermedad renal, diabetes, d¡arrea y otros

trastornos gastrointestinales (gastr¡tis, estómago delicado...),

exceso de peso, hipertrig liceridemia.

+a Adecuado: Estreñimiento, h¡pertens¡ón arterial no asociada a

exceso de peso, hiperuricemia o gota, litias¡s renal por sales de

ácido úrico y celiaquía.

.+. l,luy adecuado: Población sana, especialmente niños,

deportistas y personas mayores. Situac¡ones de estrés y defensas

d ismin u idas

ll
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La fresa es una fruta considerada popularmente como un magnífico

remedio saludable. Linnaeus, el gran botánico sueco, recomendaba

su consumo como tratam¡ento paliat¡vo para la artritis, el reuma y

la gota.

Las fresas contienen xilitol, un edulcorante que se usa

habitualmente como sustituto de la sacarosa (azúcar común) y que

posee la cual¡dad de que no es cariogénico.

composrcron por 100 gramos de por(¡on comestrble

Ca¡orb3 3a,5

Hitrator dG G¡rbono (g) ,
Fib.a (g) 2,2

Pot sb (rno) t'O
rlagñcsao (rrg) 13

C.kb(mg) 30

iJr.tañina C (m9) 60

Fot¡tor ( rrg) 62

lrrt m¡ñ¡ E (r!tg) O,2

ntcg = mkaogaaattos

Soporte tecnológico

Manejo del producto

La recolección del la fruta se lo realiza manualmente. El operario

arranca el fruto, tomando el péndulo entre los dedos Índice y

pulgar. Las herram¡entas ut¡lizadas para la cosecha de frutilla son

las jabas o canastas plásticas puesto que el arranque de la fruta se

real¡za ut¡lizando una tijera para realizar el corte. La frutilla

procedente del campo recibida en el área correspondiente ingresa y

debe ser registrada con su peso neto en una báscula con la
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capacidad de 250k9. En esta pr¡mera labor se efectúa la primera

revisión o chequeo de la fruta.

Distribución de la fruta.- La fruta pesada será depositada en una

mesa de madera debidamente acond¡cionada para que la fruta

distribuya un¡formemente para su enfr¡amiento. Posteriormente si

la fruta va a ser destinada para el consumo en freso se

seleccionara por su tamaño y condiciones san¡tarias, para luego

pase a ser empacada en pequeñas cajatas plásticas con un

conten¡do individual de 2509m., las que luego se sellan

herméticamente con papel celofán y se etiquetan. Se empacan

estas canast¡llas en cajas mas grandes con un contenido de 2.5 kg.

Es decir con 10 pequeñas cestitas, luego del lo cual están listas

para el envío al la cámara de frío o al mercado.

Una fruta de fresa cosechada en plena maduración y mantenida a

temperatura amb¡ente, se deteriora en un 8oo/o en sólo 8 horas.

Por esto debe cosecharse, entre l/2 V 3/a partes de maduración y

almacenarla en atmósfera con temperatura controlada, 2o/o de

anhídrido carbónico, 15 a 2O0¡6 de oxigeno y de (O-2oC), con 85-

90o/o de humedad relativa; aún así no puede mantenerse más de 4

días antes de ser llevada al mercado.
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La selección de la fruta se hace de acuerdo con el mercado al que

se dir¡ge, lo mismo que el empaque. Estas labores se ¡nic¡an en el

momento de la cosecha, cuando se separan las frutas de acuerdo

con la calidad y se empacan ahí mismos.

Debe selecc¡onarse y empacarse deb¡damente en el m¡smo

momento de la cosecha. La selección se basa en grado de

maduración, tamaño, uniformidad y sanidad de las frutas. Estas no

pueden ser lavadas n¡ contener ninguna suciedad o materia

extraña. Se separa por tamaños de acuerdo a lo que los

compradores pidan, ejemplo: extra grade, grande mediana y
pequeña.

Existen normas establecidas para cada tamaño. Así la extragrande

es una fruta de un diámetro mayor de 40 mm; la grande de 35 a
4O mm, mediana de 30 a 35 mm y la pequeña de 25 a 3O mm de

diámetro. Estas medidas y los nombres de cada calidad pueden

variar.

Se empaca primeramente en canastitas plásticas de una pinta con

250 g de fruta, se utilizan caias de madera con capacidad para

treinta canastitas. Estas canastitas de mercado nacional se cubren

con una lámina de polietileno, que se prensa con una pequeña liga.

La fruta de industria es aquella que por exces¡va madurac¡ón,

defectos de formación, daños no muy severos y tamaño pequeño,

no califica para fruta fresca. Se lava, se la quita el cáliz y el

pedúnculo y se empaca en bolsas prácticas de 5 kg para ser

llevada al mercado. La fruta industrial puede ser congelada y

almacenada para su uso posterior.
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Circuito de procesos

En este caso se ha diseñado una guía para el manejo y

adm¡n¡stración, con la finalidad de describir cada uno de los

circuitos que ¡nterv¡ene en el proceso esto es administrativo,

productivo y de apoyo.

Descripción del modelo integrado en la CADENA DE VALOR

con ¡a inclusión de la Empresa Comunitaria.

MOIEDORES ALMACI}IATIBJIO Y

osrRrBJc¡o¡
CLAJTES

, soclos co[JrJ]f ARrcs
- PeovEEmRES 0€

FROOfioS

, !E}fI§ Y

@r¡ERgauz^ool
urY0R§rAs.
M¡lloRtsr§

. COII§JMERES
I'EDDA OE

saflsAcoó¡ m
Lls r€cEso trs Y

o€sEos 0€ Los
c¡-ralrEs

CADENA DE VALOR con la inclusión de la empresa comun¡taria, la

participación de los productores comunitar¡os se reducen los

procesos integrantes de la cadena. Este representa el mecanismo

med¡ante el cual se mejora la competitividad para los bienes

producidos en las comunidades.
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El macro proceso se describe desde la producc¡ón de la fruta para

lo cual se ha implementado un plan de mejoramiento en la calidad

y productividad con mejores técnicas. A continuación el proceso

cons¡dera el almacenamiento y distribución del producto, llegando

a un tercer circu¡to de comercialización, apoyados en los procesos

relacionados con la gestión admin¡strativa tales como recursos

humanos, contabilidad, calidad, compras, desarrollo de tecnologías

de la información y comunicación.

Descripción Grifica De Los Procesos En Cada Circuito.-

A continuación se describen los procesos clasificados conforme al

circu¡to en el que intervienen en la cadena de valor y al tipo, esto

es gobernantes, productivos y de apoyo.

oaoD,ccro^l EMPAQUAACD Y

AL UACENAM IENfO COMEPGALTZAC1O¡¡ CLIENTES

REC!RSOS TUMA¡IAS S]SfETTASffi
NFORUACON

.rñoO
o

¡roo>
a5oo
0,f

0-

o

;x
gt
d
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Procesos Gobernantes.

l,lACRO PROCESO: Planif¡cación y administración

t

p€EsuPu€sro
ATTUAL DE

MAIEBIALES Y
r¡arERrAs

pRtMAS

t
cosfE^l

PROCIJCÍOS

¿.rMFrr¡ÉNTES
OIRE¿TOSE
rñETRECfOS

t
ELArcRAN
ESfADú OE

RE§JTI DOS

rNO¿¡O.rRES

moYEc¿ror!€s
DEL PIAN OE
NE i.rcr.Js

pRES¡JñJESIC

a¡r.

LOGO

VENfAS GERENCIA

71

Ii PRarDr.r'j-ilarN CON I ABILIDAt)

t
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ItACRO PRoCESO: Logíst¡ca y transporte
LOGO

C ON IROL DF CAL DAD AOD€GA

ñ
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Procesos Productivos
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LOGO
MACRO PROCESO: Almacenamiento
PROCESO: Almacenamiento y distribución

rNtcro

:I
SELECCIOI.]

'.' --'

II\¡GRESO fO'AL '

OEL PROOUCTO

ttl

CAMARA DE FRIOBODEGA DESPACHO
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LOGO
i,t ACRO PROCESO: Comercializaci ón
PROCESO: ventas y Facturación

E IIITIR
t_-l.t

t
RE(]ISTRAR

CUENIA POR
:O8RAF

TXSPA:HAR

RECEPTAR
ORD€N E
PEDü)

VERIFI:AR
EXISIEÑ:A

VENfA DE
co ¡TADO

EXISTEN
PR{)ClJtrCS

FACTURACI NY
CARTERA
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Origen de la idea de negocio

La idea del negoc¡o nace de la necesidad de mejorar las

condiciones actuales de producción de las unidades productivas de

las familias campes¡nas del cantón Nabón, buscando alternativas

que ¡e perm¡tan ganarse la vida e incrementar sus ingresos sin

tener que abandonar sus t¡erras. El cultivo de fresas en la zona se

viene desarrollando en las parcelas de las familias, por lo que es

imprescindible fomentarlo y explotarlo buscando, su rentabil¡dad y

sostenibilidad.

Se cuenta ya con un grupo que se dedica exclusivamente a la

producción de fresas, lo que ellos desean ahora es comercializar su

producto y mejorar su rentabilidad, contar con un mercado seguro

donde puedan vender y seguir creciendo hasta formar una pequeña

empresa que procese derivados de esta fruta, propo rcionándole

valor agregado, a fin de que se convierta en un proyecto

sustentable y sostenible.

2.2 Valor distintivo para el consumidor

Público objetivo.

El producto esta dirigido al publico en general, niños, jóvenes,

adultos. anc¡anos; es una fruta que tiene las bondades necesar¡as

para satisfacer neces¡dades de al¡mentación y salud.

Especificación del valor único y distintivo.
El valor único por el momento es el que se trata de un producto

orgánico cuenta con la calidad y aseps¡a requerida por el

consu midor.

it
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3. Mercado potenc¡al

Mercado

- Descripción del r¡ercado

El mercado es un espac¡o en el que se da l¡bertad a las habilidades

individuales de cada quien para ofrecer y hacer valer su producto

por med¡o de estrategias, b¡en sean publicitar¡as o de relación con

otros individuos; para así conseguir sustento y obtener un mejor

nivel de vida.

Igualmente, el mercado se cons¡dera como una institución a través

de la cual operan las fuerzas determinantes de los precios, en

donde se ponen en contacto ofertantes y oferentes, el lugar en

donde se lleva a cabo la actividad económica, sin importar de que

índole sea esta.

El mercado en el que se desarrollara el producto es según:

Área geográfica:

Locales: se localizan en un ámbito geográfico muy restringido : la

localidad.

Tipo de producto ofrecido:

De mercancías: Cuando en el mercado se ofrecen bienes

producidos específicamente para venderlos.

Tiempo de formación del precio:

De corto plazo: En este mercado el precio no

rápidamente y se encuentra determinado en gran

se establece

parte por los

J-l
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3. Mercado potencial

Mercado

- Descripción del r¡ercado

El mercado es un espacio en el que se da libertad a las habilidades

individuales de cada quien para ofrecer y hacer valer su producto

por med¡o de estrategias, bien sean publicitarias o de relación con

otros individuos; para así consegu¡r sustento y obtener un mejor

nivel de vida.

Igualmente, el mercado se considera como una institución a través

de la cual operan las fuerzas determinantes de los precios, en

donde se ponen en contacto ofertantes y oferentes, el lugar en

donde se lleva a cabo la act¡v¡dad económ¡ca, sin importar de que

índole sea esta.

El mercado en el que se desarrollara el producto es según:

Area geográfica:

Locales: se localizan en un ámbito geográfico muy restringido : la

localidad.

Tipo de producto ofrecido:

De mercancías: Cuando en el mercado se ofrecen bienes

producidos específicamente para venderlos.

Tiempo de formación del precio:

De corto plazo: En este mercado el precio no

rápidamente y se encuentra determinado en gran

se establece

parte por los

t:
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costos de producc¡ón. La empresa puede variar la proporción en

que emplea sus recursos pero no todos. En este tipo de mercado

también se ¡ncluye el de mediano plazo con las mismas

características que el de periodo corto.

De competencaa perfecta: Es aquel en el que no se ofrece

ventaja alguna a los productores, en donde todos los mecanismos

referentes al mercado no se ocupan en un productor específ¡co,

sino en todos. Es igualmente aquel mercado en el cual, dadas las

condiciones de apertura, el libre flujo de las mercancías llega a un

punto máximo.

En la competenc¡a perfecta el precio se fija cuando la oferta y la
demanda son las mismas; el punto donde coinciden la oferta y la
demanda se conoce como precio de equilibrio

- Análisis del FODA

FORTALEZAS

El producto provrene de una asociacrón

de famrlas

Es un Producto orgán¡co

Cuenta con uñ buen estáñdar de

ca[dad para la competencra.

Es reconocrdo y apetecido eñ la zona

Exrste el apoyo del Munrcrgro.

Es un produclo que esta srendo

rmpulsado como alternatrvas eñ la

produccrón

Estructura f¡nanciera coñ proyec(rón

para captacrón de reculsos de nuevos

soclos

A(e9ta.rdn del producto po, pafe de lo5
(¡entes

OPORTUNIDADES

. Es un producto Sano y ¿petecrdo en e

mercado.

,:ME;¡ZóS
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, ^'"ic¡
r- rr, 't<roñea de l¡de.rroc e:

Cl'roentel ¿e lo5 9c4¡c: coÍn

Estrateg ias

Estrategia F,O. ESTRATEGIA F.A

1. Artrcular la producc¡ón a planes de
prov¡s¡ón a tres nrveles: cadenas de
proveedores exrstentes.
Implenrentación de una centro de
a lmacenanr iento. Concreoón de
contactos d¡rectos con resta u rantes
de cuenca y el mismo cantón.

ESTRATEGIA D.O. ESTRATEGIA D,A

1. Defrnrr y aplrcar herranrentas p¿ra
nlantener la cal¡dad del prc,fl¡c"i6.

2. Definir herran}entas Da.a análisrs
de costos y esta blecrnl rento de
precios

Público objetivo
- Segmentación de clientes en base a cr¡terios objetivos

Nuestro segmento de mercado serán los comerciantes mayor¡stas

como son: procesadoras, supermercados, tiendas y comerciantes

mayor¡stas, se busca cl¡entes potenciales donde se puede ubicar el

p rod u cto.

- Tamaño de mercado para cada seqmento de consumidores.

Es difícil

respecto

medir la part¡cipac¡ón que tendríamos con la producción

al mercado local y nacional, ya que no se cuenta con

tl
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datos reales, por lo tanto de acuerdo al sondeo que se real¡zo y

donde se obtuvo una l¡sta importante de clientes, tenemos una

demanda total de 28.56 toneladas/año, de ahí nuestra

participación seria de 19.56 toneladas/año, lo que significa el 87olo

del total demandado en el año 20O6, se espera un crecimiento

anual del 1Oo/o, para cubrir la demanda insat¡sfecha en los

próximos años. Arre\u .'.

PERTICIPACION EN EL SEGMEMÍO OE MERCADO

13%

o OFERfA

! OEI,IANDA INSATISFEcHA

87%

4. Competencia

Barreras de entrada.

Conrpetidores ex¡stentes. no se halla datos de la oferta ex¡stente

en el mercado tanto a nivel nacional como a nivel local, de acuerdo

al sondeo realizado se puede acotar que este la mayor parte de la

oferta proviene de la importación, y muy poco de los productores

del país.

Para nuestro mercado objetivo específicamente, podemos ver en el

mercado que las principales zonas de donde proviene el producto

son de Ambato, Riobamba, Cañar, entre los pr¡ncipales.

li
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Al no contar con estos datos, lo que se ha hecho es determinar una

lista de compradores y realizar al¡anzas con los m¡smos, a f¡n de

determinar su demanda y poder ¡nsertar el producto directamente

a este mercado. Conforme se vaya incrementando la producción se

buscara nuevos mercados y hacer nuevas al¡anzas.

5. Equipo directivo, Personal y organización

5.1 Equipo directivo

La pequeña empresa deberá const¡tu¡rse con una Sociedad

Anónima, donde: el cap¡tal estará d¡vidido en pequeñas partes

alícuotas llamadas acc¡ones, lo que facilita la reunión de grandes

capitales. Cada socio accionista tiene una responsabilidad limitada,

en concreto solo responde del capital que ha aportado, pero no se

responsabiliza de las deudas sociales de la empresa.

En estas soc¡edades hay una clara separación entre la propiedad,

que es de los accion¡stas, y la dirección, que la tiene el Consejo de

Administración, que suele contratar a técnicos especial¡zados en las

diversas áreas de la empresa.

La sociedad anónima no plantea problemas de continuidad. Al ser

legalmente una "persona jurídica" cuando uno de sus acc¡onistas

muere, la sociedad sobrevive, pues las acciones se trasladan a sus

herederos sin ocasionar ninguna perturbación. As¡m¡smo, si uno de

los accion¡stas dec¡de salir del negocio, no tiene más que vender

sus acciones y no hay ninguna necesidad de reorganizar la

compañía.

Miembros del equipo directivo con su perf¡l

Van a ser los s¡gu¡entes:
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* Asamblea General, esta se constituye por la reun¡ón de la
totalidad o de la mayoría de asociados o acciones, de acuerdo a

la escritura de const¡tución. La Asamblea General es la máxima

autoridad de las organizaciones o empresas, se constituyen en

forma ordinaria por lo menos una vez cada año y

extraord inariamente cuando sea necesario.

* Directorio, Este es el órgano ejecut¡vo de la institución, es

nombrado por la asamblea general y esta conformado por los

miembros que establece la escritura de constitución.

Organización administrativa

La organización administrat¡va es la forma como la organización se

encuentra estructurada, señalando posiciones, niveles jerárquicos y

ámbitos de control. El consejo de administrac¡ón y la gerencia

deberán establecer la necesidad de mantener o ¡ncrementar el

personal y las posic¡ones de acuerdo a la dinámica de crecimiento y

desarrollo de la empresa. Como ideal se cons¡dera la asignación de

una persona para cada puesto, pero al inicio de las operaciones

pueden asignarse varios puestos y tareas compatibles a una sola

persona lo cual amplía su ámbito de responsabilidad. Para hacer

esta asignación de puestos y tareas debe tomarse en cuenta los

lineamientos de segregación de funciones de acuerdo a los

procedimientos adm¡n¡strat¡vos para mantener la fortaleza de los

controles internos.

A continuación se presenta una forma de organización que puede

ser adoptada por una pequeña empresa de productores, as¡gnando

la función de ejecutor a un gerente y situando bajo su

responsabilidad los departamentos que se consideren necesarios.
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5.2. PERSONAL

Gerente General

El Gerente General, es nombrado por el Consejo de Administración,

es el órgano ejecutivo de la empresa y tendrá además la

administración ordinaria y normal de la misma, será el encargado

de ejecutar todas las políticas y estrategias dictadas por el Consejo

de Administrac¡ón, así como de proponer planes y políticas que

tiendan a desarrollar la empresa y de las demás atribuciones que

se le asignen. Debe cumplir además con las atribuciones y

responsabilidades que se le asignan en la escr¡tura constitut¡va y

en las leyes aplicables.

Reporta a: Consejo de Adm¡nistración, Junta Directiva.

Funciones del Gerente

. Realizar planes generales de la empresa, coordinando la

planificación de cada departamento.

. Coordinar con los jefes de cada departamento todas las

activ¡dades de la empresa.

. Revisar y analizar los informes de cada departamento.

. Supervisar en forma general el trabajo de cada

depa rta mento.

. Velar porque los resultados de los proyectos y programas

ejecutados sean de acuerdo a las políticas establec¡das y

compromisos adquiridos con cl¡entes, proveedores e

instituciones cooperantes.

. Velar por que se cumplan todos los compromisos adquiridos

por la empresa.

t8
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. Representar a la empresa en todas sus acc¡ones mercantiles,

ad m ¡n¡strat¡vas, f¡nancieras y iudiciales.
. Promover y coordinar actividades que coadyuven al

crecim¡ento ¡ntegral de la empresa.

. Proponer y coord¡nar estud¡os y políticas adm¡n¡strativas,

financieras, comerciales laborales, etc. con el fin de lograr el

crec¡m¡ento y desarrollo de la empresa.

. Velar porque se obtenga el mejor aprovechamiento de los

recursos de la empresa.

. En general, velar porque se ejecuten todos los

procedimientos y políticas aprobadas por el Consejo Directivo

para la consecuc¡ón de las metas y objetivos de la empresa.

. Preparar informes a Junta D¡rect¡va.

. Otras atribuciones ¡nherentes a su cargo.

. Manejo y control de personal, selecc¡ón de personal,

evaluación de personal, capacitación del personal, tramites

legales.

. investigación de mercado (precios, productos, canales de

distribución, promociones, y publicidad), investigación de

tendencias de mercado.

Secretaria Contadora

Planificación, control y evaluación de las siguientes áreas: recursos

Humanos, contabilidad, cartera, compras y pago.

Registro de transaccional de los movimientos contables de las

diferentes áreas de la empresa, procesamiento de la

información contable, procesos de estados financieros,

balance general, estado de resultados, flujos de caja.
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Reg¡stro de movimiento de materias pr¡mas e insumos para

producción, registro de movimiento de mano de obra de

producc¡ón, registro de movimientos de gastos de

fabricación.

Control de facturas de proveedores, manejo de flujo de caja

elaboración de cheques, manejo y control de documentación

para pagos (facturas, órdenes de compra, ingresos de

bodega, retenc¡ones, etc.), control de bancos.

Manejo y control de requisiciones, manejo y control de

ordenes de compra, cotizaciones, logística de adquisiciones,

manejo y control de bodega de materiales e ¡nsumos para

producción, control de documentación para pagos.

Control de inventarios, manejo ¡nterno de productos de

bodega, reg¡stro de despacho.

Control de limpieza, gest¡ones de mensajería, logística

interna.

Registro y control de clientes, manejo de zonas y rutas de

vendedores, segu¡m¡ento de cobranzas, apoyo gestión de

vendedores y distribuidores, control de pedidos y despachos,

participar en la elaboración mensual y anual de ventas.

Registro de pedidos, registro de facturas (contado y crédito),

control de estado de cuenta a clientes, facturación de

pedidos, control de despachos, control de papelería y demás

requerimiento de la división de ventas.

Manejo y control de vehículos de reparto, manejo de

productos en el vehiculo, mantenimiento al vehiculo,

Jefe de ventas:

Planificación y control y evaluación de ventas y comercialización.
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man¡puleo de productos, vendedores, reg¡stro de ventas

diarias, registro de cobros diarios, liquidación diaria de

ventas, atenc¡ón y servicio a clientes, control de manejo de

producto en puntos de venta.

Técnico de campo

El técnico estará encargado de hacerle acompañam¡ento técnico en

act¡vidades de cultivo, manejo, cosecha y capac¡tac¡ón.

5.3. ORGANIGRAMA

I)tRE("[ORI0

AI DIToRIA
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6, Plan comunicacional

Se deberá contar con un s¡stema de comunicación que permita

conocer y apropiar la misión, valores y mística institucional,

orientada a fomentar una visión integral del trabajo con la
organización y la empresa.
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Para lo cual se deberá:

1. Crear canales de comunicación que permitan la implementación

ef¡caz de los planes estratég¡cos de trabajo de la empresa.

2. Implementar procesos de integración que permitan:

a. Conocer y apropiar la misión, valores y mística institucional.

b. Compartir los problemas y logros de la organizac¡ón en un

amb¡ente democrático y fraterno.

3. Crear un mecanismo de difusión que permita mantener

informado al personal sobre su situación laboral, de manera que se

tome en cuentan en la solución de los problemas financieros los

principios de justicia.

4. Desarrollar programas que mejore la calidad y la eficacia de la

comunicación respondiendo las necesidades de la organización.

Estrateg ias

1. Implementar una comunicación bidireccional.- es decir, un

c¡rcuito completo de comunicación. No solo se verifica la

comprensión del mensaje s¡no que de esta forma también el

intercambio se enriquece.

-r L., i ::\i.UE :.T): l a¡c:;:'-:i
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La comunicación bidireccional consiste en:
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Facilitar la coordinación entre los diferentes niveles

jerárquicos, mantener informado a los miembros de la

Organización proporcionando información sobre lo que se

debe hacer, el cómo y lo qué se espera de ellos.

El Gerente, mant¡ene contacto directo con sus colaboradores,

conocer las opiniones y las necesidades de sus trabajadores,

como herramienta muy necesar¡a en la toma de decisiones.

Permite conocer la motivación de cada colaborador y su

estado de ánimo, percibir la magnitud de los problemas,

promueve la participación y aportación de ideas y acerca a

los trabajadores a los Gerentes lo que origina que estos

adquieran una mayor comprensión de las decisiones tomadas

por el Gerente.

Perm¡te los intercambios de información entre los miembros

de una misma unidad de trabajo o entre las diferentes

unidades de tra bajo.

Permite la coordinación de las activ¡dades y la transmisión de

información que s¡rve para resolver problemas comunes,

perm¡te el funcionam¡ento de equipos de trabajo eficaces.

Un estilo de dirección participativa es un factor de estimulo

para la comunicación en este nivel favoreciendo la coordinación

de las diferentes actividades y el conocimiento de las mismas.
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2. Implementación de un mecanismo de seguimiento como es el

Plan Operativo Anual, el mismo que deberá ser analizado

mensualmente con todo el personal a fin de encontrar falencias y

encaminar los objetivos, así el personal estará informado como

esta marchando la empresa.

3. Creación y aplicación de una herramienta de comunicación como

son las l¡lemorias a fin de que recuerde a los directores y

coordinadores sobre los acuerdos tomados en reuniones de Comité

Consultivo y Comité Técnico.

4. Informar a través de boletines informativos físicos y electrónicos

sobre las principales actividades realizadas en cada tr¡mestre

finalizado y las proyecciones para el siguiente; sobre eventos

pÚblicos de cada centro, así como información sobre trabajos

escritos como informes finales, consultorías, investigaciones etc.

5. Informar sobre el quehacer institucional a través de página WEB

anstitucional.

6. Implementar correos electrónicos entre el personal como un

mecan¡smo de convocatorias a reuniones programadas e

información en general.

7. Dar a conocer e implementar el manual de Procedimientos

Administrativos y el Reglamento Interno Institucional.

B. Construcción e implementación de un programa de integración

¡nst¡tucional, que busque una relación armónica entre el personal.

.l.l
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9. Elaboración y d¡stribuc¡ón de un manual de bienvenida al

personal nuevo instifucional de la información de carácter

eco n om rco.

10. Hacer público el escalafón salarial institucional.

14. Elaborar una política de incentivos para el personal.

15. Contemplar la posibilidad de una cooperat¡va de ahorro y

préstamo i nstitucional.

16. Desarrollar medios para permit¡r a los soc¡os expresaGe:

. Programas de consultas.

. Reuniones con los soc¡os.

. Entrev¡stas con los socios.

. Política de puertas abiertas.

¡ Encuesta de opinión.

. Se debe generar un diálogo entre las comunidades respecto a

las estrategias productivas, para aumentar competitividad de

sus productos en el mercado regional.

. Se debe trabajar en el cambio del modelo mental de los

miembros de las comunidades para poder adaptarse a las

nuevas exigencias del entorno globalizante.

7. Estrategia de marketing y ventas

Posicionamiento

- Tipo de posicionamiento:

A través de una producción orgáníca y adoptando una tecnología

más segura y limpia para la que garantice la calidad e inocuidad del

producto, se espera asegurar la satisfacción del consumidor. La

demanda de consumo en el mercado en este momento es de

productos orgánicos de esta manera se espera posicionar al

producto en un segmento de mercado.
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- Diferenciación

Todo producto, s¡empre que sat¡sfaga una necesidad, es

susceptible de crearle demanda a través de estrategias de apoyo a

la gestión de ventas, por tanto se espera mantener en el t¡empo

dicho posicionamiento a través de:

. Desarrollando acc¡ones promociónales que anunc¡en las

bondades del producto y que ¡ncent¡ven a los clientes a

comp ra r

. Con un buen serv¡cio a los clientes

. Manteniendo constante la calidad del producto

. Creando una imagen al producto a fin de diferenciarlo de la

com petenc¡a.

Se utilizara la estrategia de las 3A:

Asequibilidad. - una de las maneras de estar al alcance del

consumidor es el tener a nuestro producto en las tiendas y

supermercados, d¡ferenciándolo del resto, esto es con alguna

marca o en estantes en el cual se de a conocer de donde proviene

el producto.

Accesiouibilidad. - Se espera competir con el mercado ya que este

producto esta sujeto a la oferta y demanda

ce ilida .- Se deberá buscar la satisfacción total del cl¡ente a

través de la calidad del producto y de un precio competitivo.

Estrategia de marketing

.ló
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1. Selección de! Mercado Objetivo:

Definir claramente una necesidad para un mercado objetivo,

será el primer elemento de la estrategia. Es imperativo definir su

potenc¡al, sus característ¡cas y formas de compra, sus niveles de

consumo y preferencias para arrancar de manera exitosa.

. Principalescompet¡dores.-

. Productos sustitutos.-

. Proveedores.- este proyecto esta encaminado para apoyar

a los agr¡cultores de la parroquia de Nabon, fortaleciendo a

la organización, por cuanto se deberá trabajar con la
capacitación necesaria para los agricultores a fin de poder

obtener mayores rendimientos en la producción y con la
calidad requerida en el mercado, ya que son ellos los

principales proveedores de esta empresa comunitaria.

. Distribuidores.- esta empresa trabajara con su propio

distribu¡dor ya que se trata de realizar la venta directamente

a comerc¡antes mayoristas.

. Precios de venta.- el prec¡o de venta fluctuará de acuerdo

al mercado, buscando s¡empre un punto de equilibrio con

nuestros costos totales e ingresos totales.

Los CI¡entes
. Al ser un producto natural como la fruta que contiene

muchas bondades por su naturaleza esta dirigido para todo

publico.

. El producto debe encontrarse exhibidos en estantes que

permitan ¡dent¡f¡car el origen del producto tanto en las

tiendas y supermercados.

17
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La decisión de compra de los clientes se basa en la ca¡¡dad

que ofrece nuestro producto. Que es un producto

comunitario, y que garantiza la calidad

La principal opinión que hemos recibido de nuestros clientes

es que tenemos una buena cal¡dad.

Para evitar la falta de interés de nuestros clientes será a

través de una agres¡va publicidad del producto, mostrando

como el producto proviene de una organización comunitaria

que ha sido capacitada para obtener un producto de calidad.

Desarrollo del Producto: El producto será vendido en su estado

original, para consumo en fresco o para ser procesado.

Se deberá buscar una imagen trad¡cional para el producto,

utilizando un nombre popular en la marca del producto, con

colores primarios y llamativos, con frases llamativas, asociando la

salud y el producto, la naturaleza. la pureza del producto y el

sabor con la calidad.

Distribución: El canal de distribución a utilizar es el DIR.ECTO,

del productor al mayorista eliminando la intermediación, esto

permitirá al productor mejorar sus precios y su rentabilidad.

La logíst¡ca de transporte es través de un vehiculo propio que

adquiera la empresa, a fin de hacer la entrega personalizada al

mayorista, se contratara una persona especifica para la entrega y

comercialización del producto y el sondeo en el mercado para

colocar al producto.

Iv.rt()Rt§-f ,rPR()t)t ('T()R
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4. Promoción y Pub¡¡cidad:

Es la parte en donde la empresa hace conocer a su mercado

objet¡vo los productos y serv¡cios que ofrece, llegando de

manera directa (personal) o ¡nd¡recta (masiva) al consumidor.

5. Ventas:

Estrategia de venta.-
Clientes iniciales. - Dado que el factor trasporte en este caso es

muy ¡mportante, se priorizara los mercados que están en el área

de influencia, ya que el centro de acopio se encontrara localizada

en la parroquia de Nabón,, nuestros clientes iniciales serán

principales tiendas y supermercados de la ciudad de Nabón,

Cuenca, Santa Isabel.

Clientes oue reciben nu estro mayor esfuerzo.- se buscara hacer

alianzas con los supermercados.

Identificación de cl¡entes Dotenciales y contactos.- Nuestros

clientes potenciales serán las Instituciones por ejemplo el Ministerio

de Bienestar Social con el proyecto de Aliméntate Ecuador, con el

ORI con las Guarderías.

Los contactos se establecen d¡rectamente Vendedor -Consumidor.

Características del oroducto.- Se trata de un producto orgánico, se

asegura la calidad, con higiene y aseps¡a utilizando buenas

practicas en el manejo del producto

El precio se sujetara de acuerdo a los precios de la competencia

hasta introducir el producto.
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Conceptos esoec¡ales para mot¡var la venta.-

r Identificación del producto con una imagen propia de la

soc¡edad de productores.

. Manteniendo constante la calidad del producto.

. Fuerte campaña pu bl¡c¡tar¡a

Plan de Ampliación Geoqráfica.- Mediante el crec¡m¡ento de la

producción con el ingreso de nuevos socios y de la infraestructura

de Ventas, a través de adquis¡c¡ón de vehículos con para

distribución del producto, una cámara de frió para mantener el

producto con la calidad requerida, degustaciones en supernercados

y eventos.

Cl¡entes espec¡ales.- trabajar con Instituciones y Organ¡zaciones.

Táctica de Venta.-

Métodos e venta.- se utilizara un método de ventas

personalizadas a través de nuestros vendedores.

Personal de ventas.- Serán contratados de acuerdo a sus

competencias, su pago será con un sueldo básico mas unas

comis¡ones por volumen de ventas, recibirán capacitación continua

en servicio al cl¡ente, marketing.

Orqanrzac¡ones de Ventas.- Se realizara contratos convenios con

tiendas y supermercados para que nuestra presentación al cliente

sea exclusiva con publicidad del producto.
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Descuentos a Ofrecer.- Se realizara los descuentos por volumen de

cada cincuenta kilos de fresa un kilo de fresa ad¡cional s¡n costo,

que representaría el 2olo.

Política de cartera.- Es un producto que no puede manejarse a

través de créd¡to, se ut¡lizara un tiempo de 3 días con la garantía

de un cheque.

MecaniSmos de promoción. -

Impulsar mediante degustación en ¡nstituciones, en las

pr¡ncipales tiendas y supermercados, panaderías,

inst¡tuc¡ones, eventos.

Publirreportajes

Publicidad en las pr¡ncipales rad¡os de la zona de influencia

6. Precios:

Determinación de los prec¡os dados los s¡guientes le elementos

( más im porta ntes)

Capacidad de compra, N¡vel socioeconómico, Costos de

Producción, Costos de Distribución, Costos financieros,

Costos logísticos, Costos de Publicidad y Promoción, Salarios

etc.

Importante: (Comparación de precios con la competencia)

Estrateg¡a de Precio.-

Polít¡ca de Drecio de la competencia.- En base a los costos y un

margen de utilidad.
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Prec¡o Prev¡sto.- El precio se mantendrá en una franja intermedia

en relación a la competenc¡a, tomando en cuenta los costos y un

margen mínimo de utilidad.

Marqen de utilidad mínimo Dara cubrir la inversión y el rendimiento

mín¡mo.- el ma rgen de utilidad estará alrededor del 5olo del costo

total por producto.

Posibilidad de ineresar al mercado el oroducto con el Dec¡o

orevisto.- Al tratarse de un producto 100o/o natural, cuenta con un

valor agregado importante por su cal¡dad tratando de mantenernos

dentro de un segmento de mercado de los que pref¡eren la calidad.

Exoansión en el mercado.- asociar la marca con la calidad , además

de tratarse de un proyecto comunitario, que han s¡do capac¡tados

para mejorar su producción y calidad desde sus unidades de

producción.

lustificación al Drecio Drevisto.- nuestro producto tiene un precio

sim¡lar al de la competenc¡a por lo tanto no es un producto que

tenga mayor incidencia en los precios, en el caso de que nuestro

precio sea mejor que el de la competenc¡a se ¡ncrementaría el

volumen de ventas, lo que significa gue se ha ¡ncrementado

nuestra cobertura y disminuimos los costos de operación.

7. Comunicación y Servicio al Cliente:

Estrategias

_sl
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1. Establecer una comun¡cación con el cliente a través de

dÍpticos en el que se ¡nforma las bondades del producto y su

or¡gen.

2. Exhibir al producto en estantes que permitan diferenciarlo de

la competencia.

8. Modelo de negocio y plan financiero

Costo Total del proyecto de acuerdo a cada uno de los Ejes

Descrigci Cantil¡
d

V.tor
Uñit.

vábr
Yotal

lnversión Gasto

lcr. Eic: Sopo.tc
tÉcñokig ¡co

Ceñtro de acopro

Cámara de fnó

Camroneta

r00,00

250kq

Empaques
canastrtas de 2509

Etrquetas

C¿Ias

plástrcas

150,00

2e¡- Eie:
Est.¡tEg b dc

t¡trrkctiñg
Publcrd¿d radr¿l 9lobal

global

Bascul¿

Estantes

1.(»

r 0,oo

0,05

100,00

2.0OO,00

r 2.000,0
0

100,00

200,0o

l.OOO,OO

100,0o

2.000,0o

r 2 -ooo,0
U

r00.00

2.OOO.OO

50.00

2.000,00

12.000,00

too,oo

2.000,00

A¡rendado

m¿der¿

50,00

10,00

t,oo

1,OO

1,00

0,01

30,00

1.000,0o

5,OO

10,0o

150,00

Volantes, añches

De9ustaoooes

1. Producto

2. Impuls¿dora

Vrátrcos

3do Erc: Phñ
Cornun¡c¡cirñal
lnstrlac¡ón de un

p¿9rn¿ WEB

Impresró^ de
manuales

Talleres

Internet

¡l€r Eie: Equapo
directivo y
par30n¡l

horas

uñrd¿d

200,0o

300,00

200,00

300,00

200,00

300,00

k9.

Dias

global

global

9lobal

1,OO

100,oo

200,0o

300,00

100,00

200,00

300,00

100,oo

200,00

300,00

¡ltD,0O

200,00

1s0.00

100,0o

400,00

200,0o

150,00

l00,oo

400,00

200,oo

r 50,0o

100.00

5l



Pegueño empreso cotriunitorio de frcsos - Nobón "APAFN"

Secretarro/¿ -
Contador/a

Vendedor - Chofer

Gerente

TÉcnrco de Campo

Capacit¿c¡ón

Sto Eic:
Ad'tl¡nistraciio

Computadora
portátrl

Computadora de
eScntoño

Impresor¿

Hueble de
escítoflo

Sdlas

B¿surero

Papeleri¿

Sumrnrstros

Gastos:

' Luz, agua,
teléfono, Internet

'¡Mañtenrmreñto
del vehículo

"'Combustrble
Drseño de la

rm¿9en

Regtstro saortano

TOTAL

300,m

400.0o

1.000,00

400,00

r 50.00

300,0o

4@,OO

1.000,00

personal

personal

person¿l

personal

9lob¿l

global

global

global

global

global

global

global

400,0o

150,OO

1.200,00

500,0o

100,00

200,0o

25,0O

5,OO

100,00

200,00

400,00

150,00

300,00

400,00

1

I

1

I

1.OO0.00

1,OO

1,OO

1,oo

2,00

4,00

2,OO

1,00

1,00

1,00

1,00

I,OO

1,OO

I,oo

1.200,00

500,m

100,00

¿lOO,O0

100,0o

10,00

100,0o

200,00

r.200,00

500,00

r.oo,oo

«)o,oo

roo,oo

LO,OO

200,0o

100,00

150,00

500,0o

r.ooo,00

200,0o

100,0o

150,0O

500,0o

1.000,0o

500,00

1.000,00

23.OlO,OO 2.t60,0
o

25.170,00

100,00

200.00

200,00

100,00

150,00

TOTAL

8.1 Análisis socio - Económico del proyecto.

Impacto Social

Población beneficiarias: darecta e indirecta (número)

Los socios de la pequeña empresa, se verán beneficiados por la
¡mplementación de un pequeña empresa que les permita vender

directamente al mayorista su producto.

De manera directa, se mejorarán las condiciones laborales y
potenc¡almente la capacidad de generar ingresos

5.1



Pequeño errpreso conunitopio de fresos - Nobón ''APAFN"

F¡nalmente, a través del componente de capacitac¡ón se dotara de

herramientas básicas para mejorar los procesos de producción y

comercialización que garant¡ce la seguridad al¡mentaría de la

población y la sostenibilidad al proyecto.

8.2 Generación de empleo

El proyecto contempla la producción y de la fresa, con la creación

de una pequeña empresa que les permita comercializar

directamente sus productos.

8.3 Part¡capación de Género.

El grado de participación de la mujer en act¡vidades económicas y

en el proceso de toma de decisiones, así como la forma en que la

mujer ha sido afectada por las consecuencias sociales y

tecnológicas del crecimiento económico, varían mucho de un país a

otro en Lat¡noamérica: En cas¡ todos los países latinoamericanos la

mujer esta entrando rápidamente en la fuerza urbana de trabajo.

Sin embargo, existen actitudes y factores jurídicos,

socioeconóm¡cos que constituyen barreras para la mujer en todos

los niveles. es por eso que hay que superar este tipo de barreras

para que la mujer tenga amplia oportunidad de contribuir al

progreso que trae consigo el desarrollo y de beneficiarse del

mismo.

Como se determino en la población podemos encontrar que la
mayor parte de beneficiarios son mujeres las mismas que están

d¡spuestas a prestar espec¡al atención a intensificar su contribución

y a tener en cuenta sus necesidades, sus d¡ferentes roles y sus

cambiantes circunstancias económicas y familiares. Ello sign¡f¡ca

que se debe reconocer más su contribución actual y potencial como

i5



Pegueño empreso comunitorio de fresos - Nobón'APAFN

productora, comerc¡ante, como individuo capaz de tomar

decisiones y como generadora de fuentes de empleo e ingresos.

El Proyecto se enfoca al apoyo con estrategias y programas de

capac¡tación dest¡nados a facilitar el acceso de la mujer a

actividades comerc¡ales y de servicios generadoras de ¡ngresos,

garantizando la sostenibilidad del proyecto.

8.5 Análisis Económico:

Costos e ingresos: Relación Beneficio/Costo (B/C)

Costos.- Para la operac¡ón y mantenimiento de la empresa se

requiere de personal adminastrativo y operativo, de suministros de

oficina y de limpieza, así como también del aprovisionamiento de

agua potable y luz eléctrica, todos estos elementos han sido

cuantificados en volúmenes y precios de acuerdo al mercado

actual.

CUADRO DE DETALLE DE COSTOS ADMINISTR,ATIVOS

DESCIPCION UT{IDAD CANTIDAD VAIOR
uNrf.

TOTAI./ ¡IEH
s-

TOTAL

G.5tD3 dc
.dm¡ni5t..cii,n

Gerente

Secret¿ño/a -
Contador/a

Vendedor - Chofer

1,00

r,00

1,OO

r.o0

1,OO

l,oo

.l{n,0O

150,00

300,00

.1o0,00

100,0o

200,00

400,00

150,m

300,00

400,0o

100,0o

200,00

4.800,00

1.800,00

3.600,00

4.800,00

1.200,0o

2.4o0,0o

Técn¡co de Campo

Papeleria

5urñ¡nrstros

Gastos r

rArrieñdo

' Luz, agua,
telÉfono, Int€rnet
Suhoa.l

9lobal

9lobal

me5 1,00

t.oo

l.oo,oo

200,00

1.200,00

2.400,00

22.200,OO

Gastos de vrñtas

9lob¿¡

100.00

200.00

5ó



Pequeño empreso co,¡unitor¡o de fr¿sas - Nobón'APAFN-

"Mantenimrento
del vehiculo

"'Combustrble

Subtotal

TOTAL

100,00

r 50,00

100,00

r50.oo

1.200,00

1.800,00

3-OOO,O0

25.200,OO

global

global

1.00

1.OO

2.loo,oo

Ingresos.- En base a los costos determ¡nados a nivel de

factibilidad para la marcha de actividades, se proced¡ó a tomar el

precio referencial al mes de julio del 2006 del producto y con la

proyección de las ventas obtener el total de ingresos por año.

o.rc.ipciin / año3

Volumeñ estrmado de ventas/fres¿

Prec¡o de venta(USD/und)

valof de venta(usD)

Descuentos (06)

Valor Neto de venta

Politica de Cartera (dias)

o,5 de vent¿s al Contado

V¿lor de Ventas ¿l Contado

0,6 Veñtas a Plazos

Valor de Vent¿s a Plazos

Dsctos por pago al Contado

Valor ncto l as al coítado 34.339,tG ¡13.O3a,20 17.33r,62 52.O71,3a 5r.77A,52

Se ha realizado una proyección para c¡nco años, con un incremento

de un 10o/o anual tanto en la producción y en los costos.

Y una vez obtenido los costos tanto de operac¡ón como de

admin¡strac¡ón, de la empresa a precios de eficiencia y que se han

estimado los beneficios económicos, que se desprenderán del

proyecto, se procedió a real¡zar la evaluación utilizando el análisis

de sensibilidad se obtuvieron los s¡guientes indicadores:

I
19.561,00

2,OO

39.122,00

206

38.339,56

2

21 .517,10

2,00

43.Of4,20

0%

43.034,20

3

23.668,81

17.337,62

o%

47.337,62

a

26.035,69

2,OO

52.071,38

o%

52.07r,38

5

28.639,26

2.00

57.274,52

00/6

57.278,52

r00%

38.339,56

Oo/n

100%

43.O34,20

0%

r00%

1? .337 ,62

o

10O"/D

52.071,38

O"/b

lOOo/D

57 .27A,52

00,6

57



Pegueño empreso comunitor¡o de fresos - Nobón "APAFN"

IN DICADORES

A) PERIODO DE RECUPERACIóN
SI]'{PLE

Fluios
-$25. r70,00

-E3.O77,96

$ 10.016,54

s5.915,27
$15.499,39
$ 16.085,09

Período de reorperación de la
inversión

3,80

B) TIR

Io
F1

Í2
F3

Í4
F5

tasa de desc¡.rento

TIR =

l4o/o
L60/0

-$ 28.247,96
-$ 18.23L,42
-$ 12.316,15

$ 3.183,24

$ 19.268,33

Años

c) vAN

VAN= $ 1.361,O5

D) COSTO BENEFTCTO

CB= t,o54o7

Er el Anexo I se detalla los respectivos cuadros de producción,

ventas, costos, gastos, y flujo de caja.
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ANEXO 1.

LISTA DE BENEFICIARIOS

Nombres Parroquia Extens¡ón M2.
Maria Quezáda Cochapata 336.00
Juan Carch¡ Cochapata 355,20
Luis Quezade Cochepata 304.00
Miguel San Mart¡n Cochapata 168,00
Pedro Capelo Cochapata 364,00
Patr¡cia Cr¡ollo El Progreso 100,00
Leandro Guasha El Progreso 200,00
Daniel Ramon El Proqreso 200.00
Rosa rio Ramon El Progreso 200,00
Raul Guasha El Progreso 420,00
Diqna Godoy El Proqreso 200.00
Orlando Coronel El Progreso 420,00
Omar Mendia Las Nieves 140,00
Delia Santos Las N¡eves '140,00

Nency Godoy Las Nieves 140,00
Manuel Quezada Nabon 50,00
Escuela de Puca Nabon 75,00
Magali Miranda Nabón 100,00
TOTAL 3.912,20



ANEXO 2.

CUADRO DE LA DEMANDA

PERTICIPACION EN EL SEGMENTO DE MERCADO

DEMANDA TOTAL 28.560,00
OFERTA 19.561 .00
DEMANDA INSATISFECHA 8.999,00
% DE PARTICIPACION 68"/,

PERTICIPACION EN EL SEGMENTO DE MERCAOO

32%

E OFERfA

¡ DElr¡ANOA INSATISFECHA

6A%

CLIENTE

SUPERMAXI

CANTIDAD/KG.x
SEMANA

fIENDAS CA'IIARI 150.00
DIFRUN 150.00
Alfonso Yunga 80,00
M¡guel Tenesaca 80,00
TIENDAS YAPADEO 150.00
TIENDAS YAPAOEO 150.00
Olqa Yunqa 50,00
Elena Peraha 50,00
BLAOIMIR CASTRO 70,00
FRUTAS AL PASO 150.00
FRUTERIA NATURAL 150,00
COMOSISARIATO JARDIN A 150.00

TOTAL / SEMANA

TOTAL / MES

TOTAL / ANO

2.380,00

9.520,00

28.560,00

I

I 1000,00



FLUJO DE CAJA Y ESTAOO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
SIN PRESTAMO

RUBRO 0 I 2 3 a 5

FLUJO DE INVERSION
IM'ERSION F!JA 18.660,00

Adqu,6lclon dr.qurpos 1.m 6560m
Adquie¡c¡oñ d! un vahrculo para la

drltrtbocr(jñ d€ los prodtrctG 1m r20mm
GASTOS PREOPERATIVOS a.460.00
Dia.^o d¿ la rmagcn 1m sCO m
R!g¡atro sañrtano f.m lmm
Cap¿c acrón 100 lmm
Publrctdad 1.@ 11m.m
Pláñ cofiunrc¿c¡ooal 100 E50 m
CAPÍAL OE TRABAJO 2160@
Elcclrvo 100 2160m
TO¡AL 26.170.00

-25-170.00

F odc ación
(+) lNcREsos 38.339,§6 ¡3.03,4,20 17.337,62 62.071.38 67.778.62

KG DE FRESA 3a 339 56 43 034 20 47 337 .62 52 071.3a 57 27A 52

(-) cosfo DE PRoouccroN 1e.738.62 3.892,88 ,l,4.629.86 ,4.329.50 't 6. t,44.70
KG OE FRESA 19 738.62 3.892.88 14 629 66 4 329.50 161,14.70

ADMINISTR.ACION Y VENTAS
GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 22mú 22 m.ü) 22m.@ 22 ñ).ú 22m.ú
GASTOS OE VENTAS 3 om.m 3mm 3 0@.@ 3m.m 3 @.00
(-)TOTAL GTOS. ADMTNIST. Y VfAS. ?6,200,00 26.200,00 26.200,oo 25.200.00 25.200,00

AMORTIZACION DE GASTOS PREOPER-ATIVOS 490 m 800 00 890 m 890 @ 8m@
(-)TOfAL AMORr¡ZACbr 890,00 800.0ó 890.¡X' 890.00 890.00

1024.33 l 024.33 1024.33 1024.33
VEHICUTOS 12@,@ 12@.m 12@.m r 200.m
(-)ToTAL oEPREclAclrON ?.?21,t' ?.?21,tt 2.221,tt ?.221,t3 2.221,t3

r 024,33
12mm

(-)GASTOS FIiAJ{CtEROS
INfERESES POR PRESTAMO 16%anual

UTILIOAD (PERODAI OPERACIONAL 4.71 1 12.8't 9t9.427

I5 % PARIICIPACION DE UTILIDADES -t 457,01 1 624 05 559 04 2 91,1.1 3
UfILIDAD ANTES IMP RENIA { 256.39 I 202 94 3 84.5a 16 5r3.. 10 896 56
25% DE IMPUESTOS A LA RENTA -2 064.10 ? w.74 933,64 4.r 28,35 2 724,14
INGRESOS D€SPUES OC IMPUESTOS {.r92.29 6.902,21 2.800.93 't2.385.06 a.112,a2
(-l PA6O O€ CAPTTAL
(+)DEPRECIACIOiIES Y ACTIVO OIFERIDO 2.t¿4.33 2.221,33 2.?7a,31 2.t21.3' 2.221.33

{+IAMORTtZACTON 890.00 890.00 800.00 890.00 890.00
(+) VALOR OE SAI-VAMENTO 2.638,33
(+) RECUPERACTOT{ O€ CAPITAL 2.180.00

FLUJO TIEIO J25.170 3.017.06 't0.016.6,r 6.916,27 16.,498,30 16.086

I

I

¡



CUAORO OE I VERSOXES

C.dn ¡d
1.r. E .: Soporl¡ tecnológlco

Ccñlm de Ecopio Anondrdo r.m r 00.00 100.00 100 00

Crm¿f' de lño 1,00 2 000.00 2 000.m 2 000,00

Carnroo6ta 1,00 12 000,00 12.000.00 r2 000.m

Eascula 250ks 1,00 100.00 100.00 100.00

Estrntes r 0.00 200.00 2 000.00 2 000.00

Emp8ques cari¿slit88 de 2509 dásücás 0,05 1.000,00 50,m 50,00

Etqueta! 0.01 1 0@.00 10.m 10,00

Ca,as madera 30.00 5,00 150,00 150,00

2cr. Eie: Ertr.Lg¡r d. .rt.üng
Pút l¡cirád mdÉl hora3 global 200,00 2m.00 200.00

Vo¡6ntes. a@E3 und€d globa¡ 300.00 300.00 300.00

Deg úst¿oones
'l Produdo kg qlobal 100.00 r0000 100,00

2. lmpds¡do.8 dla3 qlobál 200.00 200.00 2m,00
V'átrcos globsl 1,m 300,00 300,00 300.00

3do +: Pbn Comun¡caclofial

ln8tslacjon de un p30ña WEB 400.00 400,00 ¡00,00

lñprBrón de maou¿b3 200 00 200.00 200.00

Tal€re6 150,00 150,00 1m,00
lnteffiel 100,00 100,00 1m,00
¡.. El.: Eqqlpo dlrrctho y F.r¡on l
C,erenle perscrlal 1 400,00 400.00 400.00

Secfltario/e - Co¡trdor/a personal 1 150,00 150.00 150,00

Verdedor - Chotur personal 1 300.00 300,00 300,00
Técñco de Campo pcrsonál 1 a00,00 ,aoo.00 400.00

Capecitacióo 9k¡bol I 1 000.00 1000,00 1.000,00

sto El.: Admin¡t¡.c¡ón
Compt¡tadora po.táb¡ 1.m 1200.00 r 200.00 1200.00
Comgradore de etcrtoab r.00 500.00 500,00 500,00

lmpreao.a r.00 100.00 100,00 r 00.00

Muebb de escfltoflo 2,00 200.00 400,00 ,a00,00

Sdlás 4,00 25,00 100,00 100,00

BaSurero 2.00 5,00 10.00 10.00

Papefena glob6l 1.00 r 00,00 f m,00 100.00

Suminr!tros global r,00 200.00 200.00 200.00

Ga5los

' Lu¿ ¡gr¡8, tebúoap. htemot global 1,m 200,00 200,m 200.00

"MentenirhEnto d€l Yehf qlo global 1.00 1m,00 100.00 1@.00
..combustbl€ glob8l r.00 150,00 150,00 ,50,00
Dbeño de h ¡nosen global 1,00 500.00 500.00 500.00

globel 1,m 1.000.00 1 000.m r 000.00

TOTAL 23.0 t0,00 2.160,{X'
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COSTOS DE PROOUCCIÓ+I

CONCEPfO U, DE MEDIDA CANTIDAD v. uNtfaRto AÑO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 
'

ANO 6 ANO 6
MANO OE OBRA DIRECTA
PREPARACION DEL SUELO
Dasrntaccon del suélo Jornal 10,m 39 12 43,03 4?.34
Rlago Prclmrnar Jorn¡l 1.56 r0,00 15 65 17,21 1E 94
Formac¡on dG camtno3 Jorñol 0.39 10 00 3 91 4.30 473
lnstalacÉñ dal sislema dc rEgo Jornal 0.7E 10m E61 9.47
colocacioft cub.la da plástico Jornal 1S6 J0.00 19,56 21 52 23 67
transplant! Jor¡al 5.87 r0,@ 58 68 64 55 7l 01

FañfEecDñ Jornel 10m 97.81 I 1E.34107,59
Rrcgo oparacóñ Jornal 0.78 10.m ? .42 I61 E 61 9.47 9.47
Control lioleñrtano Jomal 5.CO 10.@ 50 E6 50 86 55 94 61.54 6r.54
Coseaha Jornái 3.91 10.@ 39 12 39.12 43 03 43,03 47 34 47,34
DespaJa da planlas Jornel 1 17.37 10.00 1 173.66 1173.66 1 291.03 1 291 03 1 420.13 1 420,1 3

Desñlcrb€6 Jorn!l 46.95 10,00 469.¡6 469 45 5r6 41 516 41 568.05 568 05
Mañt Equipo ñ.go Jornál 46.95 10m 469,46 469,46 516 4r 516,41 568,05 568 05
Sublot.l 2.162,56 2.210,30 2.698,24 2.¡431,43 2.9G8,07 2.67¡4.68

MAfERIALES E INSUMOS
Oesrnfccc¡on del suelo (s 25,m 978.05 10?5,86 1 1E3 44
FertfEscroñ N-P-k (s 391 » 0.30 11?.37 11?.37 129 10 129 10 142 0t 142 01

Plárllco6 p8ru camar(acokhado pióatico
*.4 d. 12m) m2 2 705 85 0.35 947.05 I 041.75 1.r45.93
Phnla3 par¡ fañsplañlag Plañtas 27 800 m 018 5 64.m 5 504.40 6 054 84
Agu6 pora ncgo Plan llas 100 20,00 m,00 m,@ 22co 22@ 24,m 24.m
Conlaol fitoran¡tero ¿oñlrol 1m 400.00 400 m 4@m 4!o.ú 440 m 4a4 00 484 00
Subtolal 7.¡466,¡46 637,37 8.213,r 1 601,10 t.o3,a.a2 660,21
MAOUINARIA
PREPARACION DEL SUELO
Desinfaccioñ del suelo hryunte 10m 15,00 150.m 165,00 181,50
Formacion dr cámás h,YuntB 10,@ 15,m 150 m 165 00 181,50
Trañsporla gbbel 16 400 m 400 00 4@ 00 4,40 00 440.00 484.00 484 00
Sublolal 700,00 ¡100.00 ?70.00 ,1,t0,00 8¡17,00 48,a,00
oTROS COSTOS
Srslama dc REgo equrP0 1,m 5.000.00 50@m
Eombaa d! lumrs¿r y horramrentas globsl 1m 9m 00 900 m 990 00 1089m
canastar da plastrco unrdad 1@ 180 @ 180,m 198.m 211 ñ
Subtotal 6.080,00 1.188,00 f.305.80

Sublolal qenral r6.608.41 3.1,47,75 12.860,35 3.a62.53 t4.166,29 3.808.79
lmprrúsl06 10% 1669.94 314.7E 1286.94 3{6,25 1 415 63 3A0.88

cosfo foTAL 18.369,36 3.462.63 14.166,2' 3.808.79 16.671,92 ,1.189.67

--E
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PROYECCION DE LA PRODUCCIÓN

ANOS
DESCRIPCION 1 2 3 1 5 6

Total produccron 19.561,00 21.517,10 2 3.668,81 26.035.69 28 639,26 31.503.19
costo estimado de produccion 18.369,35 3 462,53 14. 156.29 3.808,79 '15.571.92 4 189.67
costo en Kq. De fresa 0,94 0,16 0,60 0,15 0,54 0,13
Enváses y et¡queta 0,07 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02
Costo total por Kg. De fresa 1,01 0,18 0,62 0,17 0,56 0,15
Costo tot!l 19.738,62 3.892,88 1¿1.629,66 4.329,50 16.114.,70 ¿t.819,73

I



OETALLE DE EQUIPOS Y MUEBLES

DESCRIPCIÓN Cantidad Valor Unit- Valor fotal Dop. anual
V.de SalY¡mBnto

Camara de frio 1,00 2.000,00 2.000,00 133,33 1333,33
Estantes 10,00 200 00 2.000,00 200,00 1.000,00
Bascula 1,00 100,00 100.00 10,00 50,00
Calas 30,00 5,00 150,00 30,00
Computadora portatil 1,00 1.200.00 1200,00 400.00
Computadora de escritono 1,00 500,00 500.00 166,67
lmpresora 1,00 100,00 100.00 33,33
Mueble de escritorio 2,00 200,00 400,00 40.00 200,00
Sillas 4,00 25.00 100,00 10,00 50,00
Basurero 2,00 5,00 10,00 1,00 5.00
TOTAL 6.560,00 1 .024,33 2.6 38,33I



CUADRO DE LA PROYECCION DE LAS VENTAS

?

I 2 3 4 5

Volumen estimado de ventas/fresa 19.561 .00 21 .51 7.1 0 23.668,81 26.035,69 28 639,26
Prec¡o de venta(USOi und) 2,00 2,00 2.00 2,00 2,00
Valor de ventá(USD) 39 122,00 43.034 20 41 .337 ,62 52.071,38 57.278,52
Descuentos(%) 00/o 0% 0o/o 00k
Valor Neto de venta 38 339,56 43.034.20 47 .337 .62 52.071,38 57.278,52
Politica de Carter8 (dias)
% de ventas al Contado '1 00% '1000/o 100% 1 00 o/o 100o/o

Valor de Ventas al Contado 38 339,56 43.034,20 47 .337 ,62 52 071,38 57.278,52
% Ventss a Plazos 1vo 0o/o 0o/o 00k
Valor de Ventas I Plazos
Dsctos por pago al contado
Valor neto Vtas al conlado 38.339,56 43.0 34,20 47 .337 ,62 52.071,38 s7 .278,52

Capec¡dsd deproducción:
Prec¡o promedio de venta KG
o/o de descuento
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