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RESUMEN

Nuestra sociedad vive en constante evolucion y cambio todo el tiempo ; ha sido gracias
a la tecnologia la cual es una herramienta que nos conecta a poder ser eficientes y
optimos en diferentes areas del desarrollo de la vida; la misma que hoy nos permite poder
encontrar salida a muchos problemas entre ellos el déficit de produccién en los cultivos
la cual lleva a que los pequefios agricultores tengan problemas de solvencia econémica
debido a que en ocasiones no logran cubrir ni sus propios costos de produccion es por
esto que en el presente proyecto integrador se disefié un modelo de negocio de servicio
implementando una técnica de agricultura de precision de analisis de NDVI para el cultivo
de maiz de la asociacion de maiceros “San Antonio” del canton Balzar; el mismo que fue
desarrollado a través de un estudio de analisis exploratorio y estudio de mercado los
cuales nos permitieron conocer a profundidad la existencia de un problema y a la vez
poder validar nuestra propuesta de valor ; lo que nos permite concluir que el 57,8% de
nuestros agricultores analizados estan interesados en aplicar los servicios que brinda
nuestra empresa, y que la puesta en marcha de nuestra propuesta tendra una inversion
inicial de $54,731.93 los cuales seran recuperados en tres afios y dos meses con una
rentabilidad del 50%.

Palabras Clave: Precision, proyecto integrador, agricultor, produccion, etc.



ABSTRACT

Our society lives in constant evolution and change all the time; it has been thanks to
technology which is a tool that connects us to be efficient and optimal in different areas
of life development; the same that today allows us to find the way out of many problems,
among them the crop production deficit which leads to small farmers have problems of
economic solvency because sometimes they fail to cover their own production costs. This,
in this integrating project, a service business model was designed by implementing an
NDVI analysis precision agriculture technique for corn cultivation of the "San Antonio"
maize association of Balzar canton; the same one that was developed through an
exploratory analysis study and market study which allow us to know the depth of the
existence of a problem and at the same time to be able to validate our value proposition;
which allows us to conclude 57% of our analyzed farmers are interested in applying the
services offered by our company, and the implementation of our proposal will have an
initial investment of $ 54,731.93 which will be recovered in three years and two months
with a 50% return.

Keywords: Precision, integrating project, farmer, production, etc
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CAPITULO 1

1 Introduccidn

En la actualidad el uso de tecnologia en los cultivos es muy necesario; es por esto que
la aplicacion de agricultura de precision son técnicas que cada vez son mas usadas
debido al aumento de la demanda agricola mundial.

De este modo, la toma de decisiones acertadas en la produccién de maiz requiere
herramientas para la prediccion y optimizacion de rendimientos (Rueda Ayala, Kunapuli,
& Maiguashca, 2015).

En los ultimos afios, el pais ha ido incrementando sus niveles de produccion de maiz
amarillo, pero todavia es deficitario. Entre enero y febrero de este afio se importaron 200
000 toneladas. La productividad del maiz es de 5,6 tonelada por hectarea, pero la
intencion es aumentar a 7 toneladas por hectarea, para asi poder cubrir el déficit en este
producto, (EL COMERCIO, 2018).

En la actualidad el problema identificado consiste, en que algunos de los pequefios
productores maiceros del cantdon Balzar desconocen los beneficios que brindan las
técnicas de agricultura de precision en la aplicacion de fertilizantes o que a su vez no
tienen posibilidades econdmicas para aplicarlas, dado que un mal manejo de las
practicas agricolas con lleva a bajos rendimientos, menores ganancias y por ende un
bajo nivel de vida para nuestros agricultores.

Por esto por lo que en el presente proyecto integrador se realizé el “Disefio y evaluacion
de un modelo de negocio de servicios para la aplicacién de técnicas de agricultura de
precision en el cultivo de maiz”; en el cual se establece una estructura para una empresa
gue brinde servicios de aplicacién de agricultura de precision para pequefios agricultores,
permitiéndoles mejorar su nivel de produccién y por ende su nivel de vida.

La investigacion y la validacion de este modelo de negocio fue realizada para el cultivo
de maiz de la asociacion de maiceros “San Antonio” del canton Balzar.

En el presente trabajo el mismo que consta de 4 capitulos; los cuales dan cumplimiento

a nuestros objetivos especificos los cuales son:



1. Determinar las necesidades o problemas existentes en la asociacion de Maiceros
“San Antonio” a través de la metodologia Design Thinking para la creacion de
valor del cliente.

2. Elaborar un modelo de negocios de servicios agronomos usando la metodologia
Canvas de Alexander Osterwalder basandose en sus nueve bloques, para la
creacion de valor y desarrollo de las estrategias comerciales para ofertar este
servicio a la asociacion.

3. Evaluar el modelo de negocio, a través de una investigacion de mercado
comprobando su alcance en la Asociacion de maiceros “San Antonio™.

4. Realizar un analisis financiero de la aplicacion del modelo de negocios de
servicios, apoyandose en el uso del Balanced Scorecard y gestionando riesgos
asociados al desarrollo de nuestro modelo de negocio.

En el primer capitulo se define el problemay la propuesta solucién en conjunto con todas
las herramientas usadas para el proyecto, en el segundo capitulo se explica la
metodologia usada para el desarrollo del objetivo 1,2,3 y 4. En el tercer capitulo se
desarrolla los objetivos 2,3,4 y finalmente en el cuarto capitulo se presenta las

conclusiones y recomendaciones de nuestro proyecto.

1.1 Descripcién del problema

Los pequefios productores de maiz pertenecientes a la provincia del Guayas en el cantén
Balzar realizan una agricultura convencional o tradicional, la cual, se desarrolla con
conocimiento local y saberes ancestrales para el manejo agronémico del cultivo de maiz.
De este modo, la toma de decisiones acertadas en la produccién de maiz requiere
herramientas para la prediccién y optimizacion de rendimientos (Rueda Ayala, Kunapuli,
& Maiguashca, 2015).

Una forma de innovacion tecnolégica es la aplicacion de técnicas de agricultura de
precision que facilita la toma de decisiones en la produccion de los cultivos (Alonso,
2019). El potencial de dichas técnicas consiste en el aumento de rendimiento, a través,
del uso eficiente de la cantidad de agroquimicos aplicados en el suelo y en el cultivo
reduciendo costos en términos de produccion y de contaminacion ambiental
(PROCISUR).



En la actualidad el problema identificado consiste, en que algunos de los pequefios
productores maiceros del cantdn Balzar desconocen los beneficios que brindan las
técnicas de agricultura de precision en la aplicacion de fertilizantes o que a su vez no
tienen posibilidades econdmicas para aplicarlas, dado que un mal manejo de las
practicas agricolas con lleva a bajos rendimientos, menores ganancias y por ende un

bajo nivel de vida.

1.2 Justificacion del problema

La produccion de maiz en el Ecuador se concentra en la region costa-sur, donde se dan
las mejores condiciones para el cultivo de este producto.

La produccion de maiz en Ecuador fue de 1,2 millones de toneladas (t) en 2018, de las
cuales 900000 toneladas se destinan a la industria nacional para la elaboracion de
alimento proteinico. Para el 2019, el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) prevé
gue la produccion aumente a 1,3 millones de toneladas de maiz, segun Adriano Ubilla,
subsecretario de Comercializacion del Ministerio de Agricultura. (EL COMERCIO, 2018).
En los ultimos afios, el pais ha ido incrementando sus niveles de produccion del cereal,
pero todavia es deficitario. Entre enero y febrero de este afio se importaron 200 000
toneladas. La productividad del maiz es de 5,6 tonelada por hectarea, pero la intencién
es aumentar a 7 toneladas por hectarea, para asi poder cubrir el déficit en este producto,
(EL COMERCIO, 2018).

La produccion de maiz amarillo del Ecuador representa menos del 1% de la produccién
mundial de maiz, debido a esto, Ecuador no se convierte en actor principal dentro de los
mercados mundiales ni siquiera dentro de los mercados regionales debido a los altos
niveles de produccién de paises como Peru. (Baca, 2016).



1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General
Disefiar un modelo de negocio de servicio implementando una técnica de agricultura de
precision de analisis de NDVI para el cultivo de maiz de la asociacion de maiceros "San

Antonio” del canton Balzar.
1.3.2 Objetivos Especificos

1. Determinar las necesidades o problemas existentes en la asociacion de Maiceros
“San Antonio” a través de la metodologia Design Thinking para la creacion de
valor del cliente.

2. Elaborar un modelo de negocios de servicios agronomos usando la metodologia
Canvas de Alexander Osterwalder basdndose en sus nueve bloques, para la
creacion de valor y desarrollo de las estrategias comerciales para ofertar este
servicio a la asociacion.

3. Evaluar el modelo de negocio, a través de una investigacion de mercado
comprobando su alcance en la Asociacion de maiceros “San Antonio™.

4. Realizar un andlisis financiero de la aplicacién del modelo de negocios de
servicios, apoyandose en el uso del Balanced Scorecard y gestionando riesgos

asociados al desarrollo de nuestro modelo de negocio.

1.4 Marco tedrico
1.4.1 Metodologia Design Thinking

Es un método para generar ideas innovadoras que centra su eficacia en entender y dar
solucién a las necesidades reales de los usuarios. Proviene de la forma en la que
trabajan los disefiadores de producto. De ahi su nombre, que en espafiol se traduce de
forma literal como "Pensamiento de Disefio", aunque nosotros preferimos hacerlo como

"La forma en la que piensan los disefiadores". (Design Thinking, 2017)

Segun Tim Brown (2017), actual CEO de IDEO, el Design Thinking “Es una disciplina
gue usa la sensibilidad y métodos de los disefiadores para hacer coincidir las

necesidades de las personas con lo que es tecnolégicamente factible y con lo que una



estrategia viable de negocios puede convertir en valor para el cliente, asi como en una

gran oportunidad para el mercado”.

llustracion 1 El proceso del Design Thinking

Aprender acerca de los
usuarios por medio de la
Fase de pruebas

Las pruebas crean nuevas

/‘ i Empatlzar para ayudar \‘\ ideas para el proyecto

a definir el problema

Aprender de los
protot:pos para generar
nuevas ideas

s Las pruebas revelan insights
e que redefinen el problema

Fuente: Teo Yu Siang & Interaction Design Foundation

1.4.2 Modelo de negocio

La definiciébn de Osterwalder en su disertacion doctoral (Osterwalder, 2004) es:

Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto de
elementos y sus relaciones, permite expresar la l6gica mediante la cual una compafia
intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes,
la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear, mercadear y entregar este valor,

y el capital relacional para generar fuentes de ingresos rentables y sostenibles.

Nos ayuda a describir de manera légica la forma en la que las organizaciones crean,
entregan y capturan valor. El proceso del diseiio del modelo de negocios es parte de la
estrategia de negocios, por lo que es de vital importancia estructurar este tipo de recursos
para conocer a profundidad como opera una empresa y conocer las fortalezas y

debilidades de la misma. (DelToro-Larios, 2013)



Este modelo busca realizar un diagrama denominado “canvas” conformado por nueve
bloques de construccion para conocer la intencioén que la organizacion, a la cual le sea
aplicado el modelo revisa las diferentes formas de ser rentable en la industria. Cabe
mencionar que todo modelo de negocios aportara valor agregado a cualquier empresa
gue haga uso de ellos, pues a partir de los mismos, existird una mayor nocion y vision
de la organizacion a través de un enfoque sistémico que englobe todos los aspectos de
la corporacion. (DelToro-Larios, 2013)

Bloques del modelo de negocios de Osterwalder.

. Segmento de cliente

. Propuesta de valor

. Canales de distribucién y comunicacién

. Relacion con el cliente

. Flujos de ingreso

. Recursos Clave

. Actividades Clave

. Red de partners

© 00 N O 0o o W N P

. Estructura de costos

1.4.2.1 Segmentos del mercado

Esta cuestion es simple, se debe analizar el mercado meta al que el producto esta
enfocado, es decir, cada uno de los diferentes grupos poblacionales o segmentos de
clientes que se atendera con el producto o servicio. De igual forma en este punto se
debera pensar: ¢Para qué tipo de personas estoy creando valor con mi producto?
Ademas de reflexionar sobre la necesidad que se les resolvera con la creacion del

producto que actualmente no se esta resolviendo. (DelToro-Larios, 2013)

1.4.2.2 Propuesta de valor

Segun lo descrito por (Osterwalder, 2004) la propuesta de valor es:
El factor que hace que un cliente se decante por una u otra empresa; su finalidad es
solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente. Las propuestas de valor

son un conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un segmento



de mercado determinado. En este sentido, la propuesta de valor constituye una serie de

ventajas que una empresa ofrece a los clientes.

1.4.2.3 Canales de distribucioén

Este punto es muy basico y se debera enfocar en la cuarta “P” de la mercadotecnia, la
plaza, aqui se deberé analizar la forma que se tendra para distribuir el producto, para
que asi pueda llegar a tu cliente final de forma eficiente, por lo cual se deberé centrarse
en tres puntos principales:

La forma en que se distribuye actualmente en el mercado y al mismo tiempo preguntarse:
¢, COmo se puede cambiar esto al integrarlo en la rutina diaria de los clientes?

Analizar la forma en que el segmento de mercado quiere ser alcanzado.

Identificar qué canales de distribucién pueden funcionar mejor para el modelo de negocio
y al mismo tiempo analizar la forma méas adecuada que ayude a hacer eficientes los
costos. (DelToro-Larios, 2013)

1.4.2.4 Relaciones con los clientes

Segun lo descrito por (Osterwalder, 2004) la relacion con los clientes:
Se describen los diferentes tipos de relaciones que establece una empresa con
determinados segmentos de mercado. Las empresas deben definir el tipo de relacion
que desean establecer con cada segmento de mercado. La relacion puede ser personal
0 automatizada. Las relaciones con los clientes pueden estar basadas en los
fundamentos siguientes:

e Captacion de clientes.

e Fidelizacién de clientes.

e Estimulacién de las ventas.

1.4.2.5 Fuentes de ingreso

En esta seccion se evalla el modelo de negocios y la propuesta de innovacion en base
a lo que la gente esta dispuesta a pagar por ella. La cuestién es resolver las tres
principales interrogantes sobre como se obtendra ingreso de la idea, estas interrogantes

se describen de la siguiente manera:



La cantidad de dinero que la gente pagaria por el producto o que actualmente paga por
un producto similar, sustituto o que paga con un competidor.

La forma en que actualmente los clientes pagan por un producto similar, asi mismo no
se debe de olvidar analizar el supuesto en que si ellos prefiriesen pagar de una forma
diferente a como lo hacen actualmente.

Finalmente analizar la forma que las fuentes de ingreso y formas de pago contribuiran a
obtener los méargenes que se pretende obtener para que el negocio tenga el éxito
deseado. (DelToro-Larios, 2013)

1.4.2.6 Recursos clave

El elemento de recursos clave se basa en encontrar los recursos fisicos, intelectuales,
humanos y financieros que haran posible que el modelo de negocios sea una verdadera
propuesta de alto valor y por consiguiente sea un éxito en el mercado. Aqui se debe
preguntarse: ¢ Cuales son los recursos que en la ejecucion del modelo no pueden faltar?
(DelToro-Larios, 2013)

1.4.2.7 Actividades clave

Segun lo descrito por (Osterwalder, 2004) en las actividades clave:

Se describen las acciones mas importantes que debe emprender una empresa para que
su modelo de negocio funcione. Todos los modelos de negocio requieren una serie de
actividades clave. Estas actividades son las acciones mas importantes que debe
emprender una empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave, son
necesarias para creary ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer
relaciones con clientes y percibir ingresos. Ademas, las actividades también varian en

funcién del modelo de negocio.

1.4.2.8 Socios clave

Este es uno de los ultimos puntos que se debera desarrollar y se basa en que se debe
reducir todo el riesgo potencial para los procesos de produccién, al mismo tiempo tratar

de optimizar los recursos del negocio. Aqui se debera enlistar: quiénes seran los socios



comerciales clave, los proveedores clave y los recursos clave que se debera obtener de
los socios comerciales a fin de que todo el ciclo del negocio funcione correctamente.
(DelToro-Larios, 2013)

1.4.2.9 Estructura de costos

Llegamos al ultimo punto, aqui se debera definir la estrategia a seguir del modelo de
negocio para mantener la estructura de costos de la empresa, se debera decidir entre
tener una empresa que se enfoque en mantener los costos bajos 0 en ser un negocio
gue se enfoque en crear valor a un precio mas alto. Es importante evaluar en nuestro
analisis los tres puntos siguientes: Los recursos clave del negocio que son los mas caros
y cOmo se podré reducirlos.

Las actividades clave del modelo que son las mas costosas.

Los costos mas importantes que van de la mano a la realizacion del modelo de negocios.
(DelToro-Larios, 2013)

llustracion 2 Disefio de modelo de Negocios de Alexander Osterwaalderl
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1.4.3 Investigacion de Mercados

Segun lo descrito por Malhotra (2008): “La investigacion de mercados es la identificacion,
recopilacion, andlisis, difusion y uso sistematico y objetivo de la informacioén con el
propésito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion
de problemas y oportunidades de marketing” (pag. 7)

El proceso de la investigacion de mercados comprende los siguientes pasos:

* Definicién del problema.

* Desarrollo del enfoque del problema,

» Formulacion del disefio de investigacion.

* Trabajo de campo.

* Preparacién y analisis de los datos.

* Preparacién y presentaciéon del informe.

El disefio de una Investigacion de mercados puede desarrollarse desde dos enfoques

basicos:

Investigacion Cualitativa

Segun Malhotra (2008): “Tipo de disefio de la investigacién que tiene como objetivo
principal brindar informacion y comprension sobre la situacion del problema que enfrenta
el investigador” (pag. 7)

Para el desarrollo de la investigacion cualitativa la cual es una investigacion exploratoria
se hace uso de: la entrevista y grupos focales, y no se puede desarrollar conclusiones

con los resultados.

Investigacion Cuantitativa

Segun Malhotra (2008) “Investigacion disefiada para ayudar a quien toma las decisiones
a determinar, evaluar y elegir el mejor curso de accién en una situacion especifica”. (pag.
7)

A través de este tipo de investigacion se puede concluir debido a que los resultados
provienen de censos, encuestas y cuestionarios las mismas que son las herramientas de

la investigacion cuantitativa.
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1.4.4 Agricultura de precision

La agricultura de precisién es un concepto de la agroindustria que se basa en la gestion
de parcelas agricolas, basada en la premisa de que existe una variabilidad en las tierras
cultivables. Requiere el uso de las tecnologias de Sistemas de Posicionamiento Global
(GPS), sensores e imagenes, junto con Sistemas de Informacién Geografico, para poder
gestionar, evaluar y comprender las variaciones. La informacién que provee esta
metodologia puede ser utilizada para evaluar con mayor precision la cantidad optima de
densidad de siembra, estimar el uso de fertilizante, fechas apropiadas de fertilizacion y
demas variables que permiten predecir con mayor eficiencia el rendimiento de los

cultivos, (Agricultura Moderna, 2017).

1.4.4.1 indice de vegetacion de Diferencia Normalizada (NDVI):

Los indices de vegetacion son transformaciones matematicas de distintas mediciones
digitales almacenadas en dos o mas bandas espectrales de la misma imagen que
permiten estimar la cantidad, calidad y desarrollo del cultivo, asi como también medir la
erosion del suelo. El indice de vegetacion NDVI es usado extensamente por los expertos
de la agroindustria. Los indices de vegetacion nos permiten delinear la distribucion de la
vegetacion en el suelo, basado en la caracteristica reflectantes de la vegetacion verde.
El NDVI es un indicador numérico que puede ser usado para analizar remotamente los
datos y emitir un dictamen, si el area objetivo presenta vegetacion sana o deficiente. Esto
lo realizan midiendo pixel a pixel las variaciones del espectro de luz rojo. (Gandhi, 2015)

Tabla 1 Bandas espectrales de sensores

SENSOR e BANDA ESPECTRAL

Visible - RGB (Camara 380 — 780 Nandémetros

Fotografica)

Visible (Camara de video) 380 — 780 Nanometros

Infrarrojo cercano 3 bandas 500 — 950 Nanémetros

Multiespectral 18 bandas 500 — 950 Nanémetros

Hiperespectral 400 bandas 450 - 950
Nanometros

Térmico 8 — 12 Micrometros
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Fuente: Diaz J, 2015
1.4.4.2 Microeconomia Agricola

En referencia a la microeconomia, se deben conocer los aspectos técnicos y conceptos.
La produccion: entiéndase produccion como cualquier proceso de transformacion de
materias primas en bienes y servicios (Huicochea Alsina, 1994). Asi, el concepto de
produccién permite dar una unidad de tratamiento a diversos problemas de la economia
agricola.

Los factores de produccion: se considera el nivel basico de los factores originarios de
produccion, tierra, trabajo, capital. Se entiende por factor de produccién a todo recurso
econdémico que interviene en la funcion de produccion.

Las empresas enfrentan diversos desafios al momento de tomar decisiones que afectan
su conducta, estos desafios estan relacionados principalmente con los clientes, los
competidores y el medio. EI medio impone sus restricciones, puesto que las facilidades
o desafios varian de una zona geografica a otra, y por consiguiente existen ciertas formas
viables de producir bienes a partir de una combinacién de factores productivos y tipos de

tecnologia (Varian, 1999).

Balanced Scorecard: Es una herramienta que permite enlazar los objetivos estratégicos
de la empresa con objetivos operativos relacionados a 4 areas criticas de toda empresa:
perspectiva financiera, perspectiva de clientes, perspectiva de procesos internos y
perspectiva de aprendizaje y desarrollo. Para cada objetivo se definen metas, y sus

respectivos indicadores. (Kaplan & Norton, 2009)

Objetivos SMART: Son también llamados objetivos operativos, estos objetivos los debe
seguir cada trabajador de la empresa, de manera que se genere sinergia y se pueda
alcanzar dichos objetivos (NeoAttack, 2019). Las letras SMART significan que los

objetivos son:

S: Especificos (specific).
M: Medible (measurable).
A: Alcanzable (achievable).
R: Realista (realistic).

T: Con un lapso de tiempo determinado (timely).
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Identificacion y gestion de riesgos: Segun la Norma 1SO 31000, la gestion de riesgos se
define como todas aquellas acciones orientadas a controlar los riesgos a los que estan
expuestas las organizaciones y que de una manera u otra afectan o impiden el
cumplimiento de los objetivos de la organizacién. Para cuantificar los riesgos se puede
utilizar métodos cualitativos como lluvia de ideas, derivadas de la experiencia e intuicion
de los emprendedores, se clasifican los riesgos de acuerdo al impacto que puedan
generar y se plantean soluciones para minimizar el efecto de dichos riesgos. (ISO Tools,
2019)

1.5 Andlisis Financiero

Valor Actual Neto (VAN): Es un criterio de inversion, consiste en trasladar al valor
presente los cobros y pagos de un proyecto de inversion, también se lo puede conocer
como VPN o VNA. (Ross, Westerfield, & Jeffrey, 2012)

Tasa Interna de Retorno (TIR): Es un criterio de inversion, representa el porcentaje de
pérdida o beneficio que una inversion obtendra, es decir nos ofrece una medida relativa

de la rentabilidad de la inversion. (Ross, Westerfield, & Jeffrey, 2012)

PAYBACK: Es un criterio de inversion, se refiere al periodo de tiempo que se requiere
para recuperar el dinero desembolsado al principio de la inversiéon. (Ross, Westerfield, &
Jeffrey, 2012)

Andlisis de Sensibilidad: También conocido como “Analisis BOP” [best (mejor),
optimistic (optimista) y pessimistic (pesimista)]. Permite saber cuanto varia el VAN ante
cambios en alguna de las variables clave, manteniendo las demas variables constantes.
(Ross, Westerfield, & Jeffrey, 2012)

1.6 Marco Legal
Cdodigo de trabajo

Contrato individual. - Es el convenio en virtud del cual una persona se compromete para
con otra u otras a prestar sus servicios licitos y personales, bajo su dependencia, por
una remuneracion fijada por el convenio, la ley, el contrato colectivo o la costumbre.
(Cadigo de Trabajo Art. 8)
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Concepto de empleador. - La persona o entidad, de cualquier clase que fuere, por cuenta
u orden de la cual se ejecuta la obra 0 a quien se presta el servicio, se denomina

empresario o empleador. (Cadigo de Trabajo Art. 10)

Constitucion de una compaiiia
Para la constitucion de la empresa es necesario tomar en cuenta los siguientes aspectos:
Tipo de organizacion adecuada (Sociedad Andnima, Cooperativa, Asociacién Gremial,

Compaifiia Limitada, etc.)

e Numero de socios que iniciarian el emprendimiento,

e Cuantia del capital social,

e Gastos de constitucion,

e Tramites legales (patentes, normalizacion, Registro Unico de Contribuyentes,
permisos municipales, etc.),

e Obligaciones fiscales

¢ Obligaciones laborales,

e Autorizacion de instalaciones,

e Cuantia de gastos legales. (Compaiiias, 2019)
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CAPITULO 2

2. METODOLOGIA

2.1 Metodologia Design Thinking

Para abordar desde diversas perspectivas el problema se utilizé la metodologia Design
Thinking. Con el fin de obtener informacioén diversa, se definieron grupos heterogéneos
de stakeholders, actores y expertos en el tema de problematicas en los cultivos de maiz

de la Asociacion “San Antonio” del cantdn Balzar.

Se utilizé la entrevista a profundidad como técnica de recolecciéon de informacion
exploratoria. Se realizaron un total de 20 entrevistas, mismas que tuvieron un formato
abierto y no estructurado. Dicho lo anterior, los resultados mas significativos de cada

grupo se presentan a continuacion:

Resumen de hallazgos de la investigacidon exploratoria a los Steakholders:

Los agricultores : Mencionaron que debido al crecimiento de la demanda de produccion
de maiz y a la diversa cantidad de tareas que se deben realizar por parte del productor;
cada vez poseen menos tiempo para recorrer y conocer a profundidad el estado de sus
cultivos y debido a los altos costos que representa realizar analisis de suelo y la
contratacién de técnicos agrénomos ; prefieren mantener sus cultivos a través de
técnicas convencionales es por eso que mediante la técnica explicada por los estudiantes
de la ESPOL del uso de la agricultura de precision les permitirhd obtener informacion
detallada los cuales permita realizar seguimiento a los resultados en sus cultivos; pero
que la efectividad de esta técnica deberia ser validada la cual les permita realizar una

comparacion entre la técnica convencional y el andlisis de vegetacion de NDVI.

Presidente de la Asociacion: El supo mencionar que los cultivos necesitan ser
supervisados a profundidad en temas relacionados a la produccién del maiz como
niveles de fertilizacion ,andlisis de suelo y de vegetacion ; los mismos que necesitan
recibir seguimiento a profundidad ; es por eso que si la técnica se logra aplicar en una
parcela muestral y llega a confirmarse la viabilidad y rentabilidad el aplicar técnicas de

analisis de indices de vegetacion NDVI se lograra supervisar a cada productor y sus
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cultivos ya que todo queda perfectamente registrado y geo referenciado en los mapas
de rendimiento; mediante estas herramientas tendra la facultad de cuantificar la
variabilidad natural de su campo y a la vez poder realizar ajustes de manejo junto con el
asesor encargado y asi evaluar el resultado que me va a arrojar al aplicar la técnica como
también analizar y comparar el comportamiento de diferentes materiales genéticos, las
sugerencias de su asesor o proveedor de insumos , y los errores de manejo que se

pueden haber cometido por decisiones equivocadas etc.

Los supervisores o asesores de cultivo. - Los consultores o asesores mencionaron
que los cultivos de maiz desarrollados en Balzar son desarrollados en base a
conocimientos empiricos y a experiencias pasadas ; las mismas que les han dado la
habilidad de continuar cultivando es por eso que seria interesante aplicar técnicas que
mejoren sus producciones y por ende sus niveles de vida ; pero la realidad que existe
para pequefios agricultores es que no cuentan con los recursos para implementar
tecnologia en sus cultivos y a la vez existe desconocimiento en la aplicacion de nuevas
técnicas lo cual podrian encontrar nuevas herramientas para el desarrollo eficiente de
sus cultivos. A la vez les parece interesante la oportunidad de ubicar los sectores o
ambientes con problemas o necesidades que soliciten una atencion rapida en cuanto a
la fertilizacion, y a la mezcla de fertilizantes o dosis y asi poder determinar el conjunto de
aspectos agronémicos que pueden tener repercusion en la rentabilidad de los cultivos.

Las empresas proveedoras de fertilizantes. — Los representantes de empresas que
realizan la venta de fertilizacion nos indicaron que actualmente ellos ofrecen servicios
extras en cuanto al asesoramiento en los niveles y usos de fertilizacién y asi mismo al
uso de fungicidas ; y los mayores problemas que actualmente perciben los agricultores
es a los gastos que tienen que asumir obligatoriamente en cada periodo de siembra para
el desarrollo de sus cultivos; a la vez nos comentaron que al trabajar en conjunto con
ellos y el uso de nueva tecnologia estas empresas dispondran de una tecnologia que les
permitira ofrecer recomendaciones a los productores sobre el uso de los niveles y mezcla
de fertilizantes el mismo que optimizara cada lote de cultivo de maiz; como una forma
de aprovechar al maximo el potencial de los cultivos y de esa manera brindar un servicio

diferenciado .
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Las empresas proveedoras de equipamiento agricola. - Las empresas proveedoras
de equipos para agricultura de precision mencionaron que existe una falta de
cooperacion para que se pueda generar inversion en nuevas técnicas agricolas; por lo
cual el Ecuador no logra abastecer la demanda nacional en la produccién de maiz. Ellos
sugieren que se necesita estar muy cerca del productor y de su asesor o supervisor de
cultivo para poder identificar las necesidades del cultivo y poder buscar soluciones
eficientes.

2.2 Metodologia de Anélisis Estratégico

2.2.1 Analisis del Macroentorno

2.2.1.1 Entorno Politico

Es enero del 2019 y “Morenismo” no es mas que un eufemismo para el anti-correismo
radical. Gran parte de los recursos discursivos del gobierno siguen apuntando a la
descorreizacion y la sancibn a la corrupcion del gobierno anterior. Es la
institucionalizacion del rechazo expresado en las urnas en la disputa Moreno versus
Lasso sin una clara agenda politica y econdémica a mediano plazo. El gobierno no puede
escapar de esa fase comunicacional confrontativa y evolucionar hacia una posicion
consistente, donde pueda calibrar la agenda publica a su propio prisma ideoldgico.
(Jativa, 2019)

Ecuador no atraviesa su mejor momento. La crisis persistente se ha combinado con la
inaccion politica y con un retorno a medidas que muchos imaginaban como parte del
pasado. Todo parece indicar que la deuda externa seguira creciendo y la dolarizacién se
sostendra de forma artificial. Ante este complejo futuro, las izquierdas y los movimientos
sociales tienen la urgente responsabilidad de reinventarse. (Cajas Guijarro , 2019)

2.2.1.2 Entorno Econdmico
El Fondo Monetario Internacional (FMI) sefialo, a finales del mes pasado, una posible
revision a la baja de los prondsticos econdmicos de Ecuador, en las Perspectivas
Econdmicas para las Américas. Si bien el FMI no cambidé sus proyecciones de
crecimiento para la economia ecuatoriana, -0,5 % en 2019 y 0,5 % en 2020, hizo una

consideracion. Las medidas recientes anunciadas por el Gobierno y las protestas
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asociadas presentan riesgos a la baja para el crecimiento y al alza para la inflacion,
aseguroé el FMI. (Angulo , 2019)

Veronica Artola, gerente general del Banco Central de Ecuador (BCE), sefialé que se
espera un crecimiento de la economia nacional de aproximadamente 0,6%, para el afio
2020. Sin embargo, con respecto al afio 2019 y sus resultados, se realizaran ajustes de
prevision de crecimiento, debido a que las violentas protestas de principios de octubre
de 2019 afectaron de forma considerable a la economia nacional. (Ecuador TV, 2019)

2.2.1.3 Entorno Social

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) presenté la Encuesta de
Estratificacion del Nivel Socioecondmico, la misma que servird para homologar las
herramientas de estratificacién, asi como para una adecuada segmentacion del mercado
de consumo. Este estudio se realiz6 a 9.744 viviendas del area urbana de Quito,
Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato. La encuesta reflejé 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,
2016)

2.2.1.4 Entorno Tecnoldgico

El acceso a las Tecnologias de la Informacion Comunicacion (TIC) constituye un derecho
de todos los ciudadanos. Por ello, el Gobierno de la Revolucion Ciudadana, a través del
Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, promueve el
desarrollo de la sociedad con servicios tecnoldgicos de primera, por medio del acceso al
Internet, dotacién de equipamiento y capacitacién a nifios, jovenes y adultos del pais.
Asimismo, en los ultimos tres afios, Ecuador mejord su posicionamiento en el indice de
disponibilidad de tecnologia en red y registra un mejor rendimiento en cuanto a telefonia
y servicios de acceso a Internet. (Telecomunicaciones, 2018)

En la inauguracion la titular del Ministerio de Industrias y Productividad (Mipro), Eva
Garcia, sefialé que uno de los ejes de la politica publica del Gobierno es el impulso del
sector productivo para que la industria adopte las nuevas tecnologias de la informacion
y comunicaciéon, conocidas como TIC en sus procesos logisticos y comerciales.
(Telégrafo, 2018)
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2.2.2 Andlisis del Microentorno
Para llevar a cabo el analisis industrial, se emplea el modelo de Porter en la cual se

definen las 5 fuerzas que afectan el microentorno.

2.2.2.1 Poder de negociacion de los compradores o clientes
Gran parte de los clientes que compran el servicio de aplicacion de técnicas de
agricultura de precision son empresas grandes, municipios, los cuales tienen un alto
poder de negociacion y poseen grandes hectareas de terreno para la produccion de sus
cultivos, es un mercado que esta empezando y tiene que irse adaptando a las exigencias

y necesidades del mercado actual.

2.2.2.2 Poder de negociaciéon de los vendedores o proveedores.
Este tipo de servicio es nuevo en el mercado ecuatoriano, sin embargo, existen varias
empresas que ofrecen servicios de agricultura de precision de analisis de vegetacion
NDVI; por lo cual existe un alto poder de negociacion frente a las grandes empresas que
estan dispuestas a adquirir los servicios de aplicacion de técnicas de precision y que ven
la necesidad de adquirir el servicio, por ello se va adaptando a ellos sin incurrir en costos

elevados.

2.2.2.3 Amenaza de nuevos competidores
Al igual que en el resto del mundo, en el pais, cada vez existen mas servicios alineados
a las tendencias del uso de agricultura de precision.
El énfasis en la agricultura de precision y la tendencia del mercado a la automatizacion
de la produccién a nivel mundial se hace mas evidente; es por ello que continuamente
estan surgiendo nuevas opciones de servicios agroindustriales.
No se identifica la existencia de mayores barreras de entrada en este nicho de mercado

por lo que la amenaza de potenciales nuevos entrantes es alta.
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2.2.2.4 Amenaza de productos sustitutos
La técnica de agricultura de precision es una técnica que implementa drones para su
aplicacion y la captura de imagenes multiespectrales, sin embargo, si hay alternativas
mas econdmicas que se puede llevar a cabo y por ello la aplicacion de este servicio se
convierte en un reto para las empresas que estan en el mercado.
A nivel local, la mayor parte de los servicios agroindustriales estd enfocado
primordialmente en grandes productores
Considerando las preferencias de los pequefios y medianos agricultores, se espera una
gran propension del posible comprador a sustituir la técnica por una agricultura
convencional. Por ello, se augura una amenaza de productos sustitutos alta.
A diferencia que para los grandes productores agricolas la amenaza de productos

sustitutos es baja.

2.2.2.5 Rivalidad entre los competidores
En los ultimos afios se han ido incorporando al mercado, huevas empresas que ofrecen
el servicio de agricultura de precision a través del andlisis de indices de vegetacion que
compiten directamente. Sin embargo, la mayoria de las empresas direcciona sus
servicios a grandes productores agricolas; incluso se observa que ciertas empresas
estan enfocadas a productores con diferentes clases de cultivos y/o capacidad
productiva. Es asi que, el mercado de los servicios de agricultura de precision evidencia

una rivalidad entre los competidores moderada.

2.3 Metodologia de Investigacion de Mercados
2.3.1 Identificacién del problema

Problema de decision gerencial
¢, Qué tan viable es introducir en el mercado de asociaciones del canton Balzar, un

servicio de aplicacion de técnicas de agricultura de precision?

Problema de Investigacién de Mercado
Analizar las preferencias de los consumidores y su intencibn de compra respecto a
servicios de aplicacion de técnicas de agricultura de precision en sus cultivos para la

determinacioén de la factibilidad de comercializacion de un nuevo servicio de este tipo.
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Objetivos de la Investigacion de Mercado

Identificar los factores que inciden en los bajos niveles de produccion de sus
cultivos de maiz.

a. Determinar cuales son los problemas que enfrentan en sus sembrios.

b. Determinar desde la perspectiva de los agricultores, los factores que mas

inciden en niveles de produccion bajos.

Analizar cuales son las técnicas comUnmente usadas en sus cultivos.
a. ldentificar las preferencias de técnicas de cultivo aplicadas en sus parcelas.
b. Conocer como desarrollan las técnicas usadas en la actualidad en sus cultivos,

como manejan los niveles de fertilizacion y control de plagas en sus cultivos.

Examinar la opinién y nivel de aceptacion de los agricultores respecto a la
aplicacion de una técnica de agricultura de precision en sus cultivos.

a. Determinar el nivel de conocimiento de nuevas técnicas de agricultura como la
agricultura de precision.

b. Descubrir si existen una intencion de compra hacia el servicio de aplicacion de
técnicas de agricultura de precision en sus cultivos.

c. Calcular el precio maximo que estarian dispuestos a pagar los consumidores

por este servicio.

IV. Determinar los principales medios de comunicacion utilizados por los agricultores.

a. Distinguir los principales medios de comunicacion y canales que se usarian para

el seguimiento y ejecucidn de estrategias comerciales con nuestro mercado meta.

Formulacion del Disefio de la investigacion

Para llevar a cabo la investigacion se utilizé un enfoque cuantitativo, se procedié a definir

la informacién necesaria para abordar la problematica, a la vez se tomoé los resultados

de la investigacion exploratoria realizada por medio de las entrevistas abiertas con la

metodologia Design Thinking. En altimo término, se realizo el disefio de la encuesta de

la poblacion obijetivo.
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Se usO una encuesta compuesta de 15 preguntas para proceder con la recoleccion de
informacion referente a las cantidades de hectareas que cultivan, cuales son los
métodos de agricultura aplicados, gastos, costos e ingresos por hectarea y el nivel de
conocimiento de la técnica de agricultura de precision y propension a adquirir el servicio
propuesto por parte de una empresa privada que ofrezca servicios de agricultura de
precision a través de la lectura de indices de vegetacion. (Véase el Anexo. Formato de
la encuesta de agricultura de precision en el cultivo del maiz de la Asociacién “San

Antonio” del canton Balzar).
2.3.4 Disefio Muestral
2.3.4.1. Definicién de la Poblacion Meta

La poblacion de estudio fue definida considerando a los agricultores que forman parte de
la asociacion “San Antonio” del cantdn Balzar de la provincia del Guayas comprendidos

entre las edades de 20 a 60 afios.

2.3.4.2. Determinacion de metodologia de recopilacién de datos

Para la recopilacién de informacién la misma que sirvié para la toma de decisiones
gerenciales y a la vez determino la viabilidad de la creacion de una empresa que brinde
el servicio de andlisis de vegetacion a través de la lectura de NDVI, usando la

metodologia de agricultura de precision.

2.3.4.3 Seleccidén de la técnica de recopilacion de datos

La metodologia usada para la recopilacién de informacion fue un censo el mismo que se
basé en referencia a la poblacidén objetivo la misma que nos permite conocer el tamafio
y la ubicacién de nuestra poblacién objetivo.

En este caso se hizo un estudio basado en un censo, se visitd al 100% de nuestra
poblacion la misma que se encuentra conformada por 45 pequefios y medianos
agricultores que forman parte de la asociacion ~“San Antonio”” del canton Balzar los
mismos que en su totalidad suman 90 hectareas de terreno de produccion de maiz
amarillo duro; lo que nos permiti6 validar la factibilidad del uso de Agricultura de

precision.
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2.3.4.3 Definicion del tamafio de la poblacion

Para esta investigacion de mercado se ha trabajado con un tamafio de poblacion de 45
personas que forman parte de la asociacion de maiceros ~“San Antonio”’, los mismo que
se encuentran ubicados en el recinto La Guayaquil al norte del canton Balzar en su
totalidad suman 90 hectareas aproximadamente de terreno de producciéon de maiz

amarillo.

2.4 Metodologia del Andlisis Financiero

Para la evaluacién del proyecto y la viabilidad de su desarrollo se trabajo con el flujo de
caja proyectado a 5 afios. El calculo de los ingresos ,gastos del proyecto los costes
operacionales y demas gastos esperados del negocio se calcularon a partir de la
proyeccion de la demanda en base al total de hectareas producidas de maiz amarillo en
el afio 2018.

El andlisis financiero realizado se baso6 en el calculo de indicadores financieros claves

como: Tasa Interna de Retorno (TIR), Valor Actual Neto (VAN),entre otros.

2.4.1 Horizonte del proyecto
Para el desarrollo del modelo de negocios se tomé un horizonte temporal de 5 afios
debido a que este seria un periodo de mediano plazo; que permitira a los inversores tener
una idea clara de las tendencias del proyecto y el flujo de efectivo esperado.

2.4.2 Financiamiento del proyecto
Nuestro proyecto de modelo de negocios espera generar beneficios, y a la vez incurrira
de recursos econémicos para su desarrollo. En este caso, el proyecto se financiara con
capital propia y con préstamo bancario el mismo que se encuentra desarrollado en el

analisis financiero del capitulo 3.

2.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)
Es un criterio de inversion, representa el porcentaje de pérdida o beneficio que una
inversion obtendra, es decir nos ofrece una medida relativa de la rentabilidad de la

inversion. (Ross, Westerfield, & Jeffrey, 2012)
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2.4.4 Valor Actual Neto (VAN)
Es un criterio de inversion, consiste en trasladar al valor presente los cobros y pagos de
un proyecto de inversion, también se lo puede conocer como VPN o VNA. (Ross,
Westerfield, & Jeffrey, 2012)

2.4.5 Payback
Es un criterio de inversion, se refiere al periodo de tiempo que se requiere para recuperar

el dinero desembolsado al principio de la inversion. (Ross, Westerfield, & Jeffrey, 2012)

2.4.6 Analisis de Sensibilidad
También conocido como “Analisis BOP” [best (mejor), optimistic (optimista) y pessimistic
(pesimista)]. Permite saber cuanto varia el VAN ante cambios en alguna de las variables

clave, manteniendo las demas variables constantes. (Ross, Westerfield, & Jeffrey, 2012)
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CAPITULO 3

3.1 Modelo de negocio Canvas

3.1.1 Segmento de cliente

Los problemas que se le resuelven al cliente al usar el servicio:

Va obtener un nivel de fertilizacion 6ptima y eficiente porque va a conocer la dosificacion
de fertilizante que su cultivo necesita en cada lote y por secciones no solo en ciertas
zonas.

Las necesidades que resolverd el servicio.

Los cultivos tienen altos costos de fertilizacion; debido al sistema de fertilizacion
actualmente usado por pequeiios y medianos agricultores, el servicio resuelve ese
problema a través de mapear o fotografiar toda la finca y realizar analisis de los indices
de vegetacion (NDVI), lo que resuelve el servicio es hacer el cultivo mas rentable a través
de la disminucion de costos y al aumento de la produccion.

Qué valor les dara a los clientes que compren el servicio:

Eficiencia, control en el manejo del cultivo con técnicas de agricultura de precision del
analisis de los indices de vegetacion.

Las caracteristicas del producto que se resaltaran para cada segmento del
mercado:

Pequefio y mediano agricultor:

El servicio se lo brindaria a través de la asociacién a la que pertenecen; la misma que
Incluird fotografia de drones, lectura de datos e interpretacion de datos y asesoramiento
técnico es decir el respectivo seguimiento al cultivo e indicaciones de los niveles de
fertilizacion a aplicar en sus cultivos.

Grandes agricultores:

El seguimiento de la data se llevaria con un registro a través de servidores y software;
es decir, un servicio de registro de la data que permita realizar proyecciones futuras vy,
ademas, agregarle a sus sistemas computarizados la opcion que sean compatibles con

los sistemas que ya son usados actualmente por ellos.
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Criterios de segmentacion para nuestro mercado meta.

Tabla 2 Criterios de segmentacién para busqueda de nuestro mercado meta.

Criterios de segmentacién Segmento tipicos del mercado

Tipo de Empresa Agricultores Pequefias, Medianas y
grandes productores

Tipo de Industria Agricola

Region Costa sur

Ubicacién Guayas

Numero de empleados De 60 empleados por hectarea en

adelante (el nimero de empleados es
el total de personal requerido en todo

el desarrollo del cultivo)

Producto Productores de maiz

NUmero de hectareas Desde 5 en adelante

3.1.2 Propuesta de valor
La propuesta de valor se respalda en ofrecer un servicio de agricultura de precision de
andlisis de indices de vegetacion NDVI, que reduce de manera importante el gasto
excesivo que los agricultores deben designar para sus cultivos, aumentando sus

producciones y utilizando una técnica no destructiva para el suelo ni el medio ambiente.

¢ Cudles son las motivaciones de compra del cliente y que lo hace permanecer con
una marca o proveedor de servicios determinados?

e La empresa le propone mayor rentabilidad de sus cultivos con técnicas de
agricultura no destructivas; porque le brinda la posibilidad de adoptar una
fertilizacion eficiente y le da la oportunidad de mapear o fotografiar toda la finca y
determinar la condicién de sus cultivos por lote o seccion.

e La oportunidad de aumentar la produccion de sus cultivos.

¢ Innovacion tecnoldgica agricola a precios accesibles.

e Proteccion del suelo evitando dafios por excesivo uso de fertilizantes.

¢, Qué esperan los clientes de la empresa como propuesta de valor?
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Mayor rentabilidad en sus cultivos, la proteccion de sus suelos y cultivos con técnicas no
destructivas.
Los clientes esperan que nuestros consultores les orienten y ayuden a conocer los

niveles de dosificacion optima para sus cultivos.

¢Qué tan importante serd el tipo de relacidén, personalizada o masiva, que se
disponga como parte de la propuesta de valor?

La relacion debe ser personalizada para generar un diagnostico de los cultivos, pues
cada una cuenta con necesidades Unicas de fertilizacién que es necesario analizar y de

esa manera ayudar a desarrollar eficiencia en la productividad de los cultivos.

Elementos de la propuesta de valor desde el punto de vista de la institucién.
Objetivo estratégico de mercado: qué pretende la institucion en cada segmento de
mercado y con cada producto (rentabilidad, crecimiento, liquidez, otros ingresos).
Rentabilidad: obtener ganancias ofertando un servicio de aplicacion de técnicas de
agricultura de precision a través del andlisis de indices de vegetacion la cual incluye:

e Un diagnéstico de cultivos a través de captura de fotografias multiespectrales con
el uso de vehiculos aéreos no tripulados (drones)
e Analisis de las imagenes y uso de software computacional.
e Interpretacion de resultados, asesoramiento en la dosificacion de fertilizante del
cultivo.
Ser una empresa que apoye el desarrollo de pequeios, medianos y grandes productores
de maiz a través del uso de técnicas de agricultura de precisién, ayudandoles a que sus

producciones sean eficientes.

3.1.3 Canales de distribucién y comunicacién
Distribucion directa mediante visitas a clientes que componen el mercado meta.
Promover nuestros servicios a través de las empresas comercializadoras de
agroguimicas.
Mantener una red de contacto directo a través de medios tecnologicos, con las
asociaciones y los agricultores que permitan intercambio de experiencias entre los

agricultores y mantener posicionado los servicios de nuestra compainiia.
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3.1.4 Relacién con el cliente
Lo que busca la empresa con la definicion de la propuesta de valor y la creacion de
relacion con los clientes; es la mezcla Unica de valor que concilie los intereses de la
empresa y la de los clientes, los mismos que forman parte de la asociacién o sean
agricultores independientes dado que entre ellos se establece una relacion de mutuos y
reciprocos intereses; el cliente busca una satisfaccion y la institucion una retribucion. El
balance entre el beneficio percibido por el consumidor y el recibido por la empresa es lo
qgue hara verdadero el servicio, en términos de generacion de valor, y lo que constituye

el valor superior para el cliente y la empresa.

3.1.5 Flujos de ingreso
Las fuentes de ingresos estan provistas por el cobro de los servicios ofrecidos
de lectura e interpretacion de indices de vegetacion.

Se profundizara en el andlisis financiero, en la tabla de estructura de ingresos.

3.1.6 Recursos Clave
Como recursos que solventan la propuesta de valor, se destaca, el uso de vehiculos aéreo
no tripulados (VANT), tecnologia, con sistemas de georreferenciacién y operados por
personal con formacion agricola y experiencia en el cultivo de maiz.
Recursos utilizados:

e Fisicos: vehiculo aéreo no tripulado (VANT), Oficina matriz, terreno, vehiculos.

e Tecnoldgicos: Licencias de software, programa QYS

e Capital humano: Técnicos agricolas, departamento financiero, comercial,

recursos humanos.

3.1.7 Actividades Clave
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llustracion 3 Cadena de valor

DIRECCION: Establece las directrices de funcionamiento del negocios

Actividades
de Apoyo

ADQUISICIONES: Gestionar las compras de insumos requeridos para las
operacion del negocio

ADMINISTRATIVO: Gestiona la administraciéon del personal, Disefio de modelo de Negocios de
Alexander Osterwaalder1asi como las actividades de facturacion y funcionamiento del negocio

MERCADEO VENTAS OPERACIONES

SERVICIO A
CLIENTE

Realiza Se encarga de la Programar y
actividades visitas a cliente: coordinar las rutas Mantiene una
Actividades enfos:adas y gestiona la de analisis en ba}se de
Primarias gestionar los'| ventas de predios, asi como clientes
canales del! nuestros aplicacién del

Evaluacion vy

servicios retroalimentacio

comunicacion
con los clientes
para el
posicionamiento
de nuestros
servicios

servicio

Elaboraciéon: El autor

La estrategia comercial: sera llevar la propuesta de valor al mercado para que sea
percibida por el cliente.
Se realizara a través de técnicos agricolas en visitas personalizadas a las asociaciones
y casas comerciales a las mismas que se les ofrecerd nuestro servicio como una
empresa tercerizada de servicios agricolas.
Recursos utilizados:

e Fisicos: vehiculo aéreo no tripulado (VANT), Oficina matriz, terreno, vehiculos.

e Tecnoldgicos: Licencias de software, programa QYS

e Capital humano: Técnicos agricolas, departamento financiero, comercial,

recursos humanos.

El principal recurso utilizado sera el capital humano por medio de técnicos agricolas que
tengan conocimiento en el manejo de Drones y en el analisis de las imagenes
multiespectrales; asi mismo técnicos en la dosificacion de fertilizantes los mismos que
brindaran consultoria ya que a través de sus recomendaciones se pretende mejorar la

produccién de nuestros clientes.
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3.1.8 Red de partners
Las organizaciones que forman parte de los grupos de interés del proyecto estan:

e Las asociaciones productoras de maiz.

e EIl Gobierno que busca promover mejores practicas de produccion amigables con
el medio ambiente.

e Empresas comercializadoras de agroquimicos que buscan nuevos canales de
ventas; las universidades que requieren promover el desarrollo de la investigacion
gue contribuyan a sus alumnos; y el sistema financiero con la oportunidad de

nuevas operaciones crediticias.

3.1.9 Estructura de costos
Los costos corresponden principalmente a los sueldos del personal y gasto de
operaciones. Se profundizara en el analisis financiero, en la tabla de estructura de costos

y gastos.

3.2 Diseino del Balanced Scorecard.

Es necesario la utilizacion de la herramienta Balanced Scorecard para la realizacion
exitosa del cumplimiento de los objetivos estratégicos de la empresa. La cual permitira
evaluar el desempefio de la organizacion, basandose en 4 perspectivas, las cuales son:
Financiero, Clientes, Procesos Internos y Aprendizaje y crecimiento. A continuacién, se

mostrara su desarrollo.

Mision Propuesta:

Ofrecer a los pequefios y medianos agricultores de maiz el servicio de implementacion
en sus cultivos de la técnica de agricultura de precision de analisis de NDVI, garantizando
un mayor rendimiento y eficiencia en los sembrios, contando con un equipo tecnolégico
de alta calidad y un equipo humano profesional dispuestos a dar lo mejor y asi aportar al
desarrollo de nuestra sociedad.
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Vision Propuesta:
Ser la empresa de servicios agricultura de precision con mayor prestigio del pais, siendo
reconocida por el alto nivel de profesionalismo y liderazgo, esforzandose por mejorar

continuamente e incrementar su participacion en el mercado.

3.2.1 Organigrama:

llustracién 4 Organigrama de la empresa

Gerencia
General
Direccion Direccion
Administrativa Operativa
Auxiliar éontahle Analista de Operador de Operador de ' ' Operador de
Operacion Dron Dron Dron
Auxiliar de Auxiliar de Auxiliar de
Operaciones Operaciones Operaciones

[Elaborado por: Autor]

3.2.2 Definiciéon de objetivos y mapa estratégico.

Como objetivo global de la organizacion tenemos el atraer y fidelizar a los agricultores
de maiz a adquirir nuestros servicios. A continuacion, se detallan los objetivos
especificos con sus respectivos objetivos SMART operativos, los cuales estan

relacionados a las cuatro diferentes perspectivas del Balanced Scorecard:
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Tabla 3 Objetivos del Balanced Scorecard.

Perspectiva

Objetivos Estratégicos

Objetivos SMART (operativos)

Financiera

1.1 Incrementar las ventas

cada ano

1.1.1 Incrementar en un 10% las
ventas con respecto al afio anterior a
través de campafas en sectores
estratégicos dirigidas a pequefios y

medianos agricultores.

Clientes

2.1 Alcanzar satisfaccion
en los agricultores que
adquieran nuestros

servicios.

2.1.1 Alcanzar en las evaluaciones de
satisfaccion de nuestros servicios

como minimo 3 puntos (de maximo 5).

2.2 Incrementar la cartera
de clientes agricultores
pequefios y medianos

fieles a la organizacion

2.2.1 Incrementar en un 10% anual el
namero de pequefios y medianos
agricultores que adquieran nuestros
servicios por lo menos dos veces al

ano.

Procesos

Internos

3.1 Adquirir eficiencia en el
cumplimiento de las tareas

asignadas al personal.

3.1.1 Adquirir por lo menos un 80% de
eficiencia en las tareas asignadas al
personal, mediante la elaboracion de

manuales de procesos.

Aprendizaje

Crecimiento

y

4.1 Alcanzar una mayor
satisfaccion del personal

de la organizacion.

4.1.1 Adquirir un ratio de maximo 30%
rotacion del personal al afio, utilizando
reconocimientos, incentivos y

capacitaciones para los mejores

colaboradores.

[Elaborado por:
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A continuacién, se presenta el mapa estratégico de los objetivos expuestos en la tabla

anterior.
llustracion 5 Mapa estratégico de la empresa
Ofrecer a los pequefios y medianos agricultores de maiz
. el servicio de implementacion en sus cultivos de la
Mision técnica de agricultura de precision de andlisis de NDVI,
garantizando un mayor rendimiento y eficiencia en los
sembrios, contando con un equipo tecnolégico de alta
calidad y un equipo humano profesional dispuestos a dar
lo meior v asi anortar al desarrollo de nuestra sociedad.
Ser la empresa de servicios agricultura de precision con
‘iz mayor prestigio del pais, siendo reconocida por el alto
Vision . Lo ) .
nivel de profesionalismo y liderazgo, esforzandose por
mejorar continuamente e incrementar su participacion en
el mercadn
e A A
] ) Incrementar las
Financiera ventas cada afio
- B\ A
_ Alcanzar Incrementar la
Clientes satisfaccion en || cartera de clientes
los clientes. ) fieles a la
N - ﬁ organizacion
~ Adauiri f.'_.' . |
PrOCESOS qumr_e _|C|enC|a ene
cumplimiento de las
Internos tareas asignadas al
Y, personal.
Aprendizaje y Alcanzar una mayor
o satisfaccion del
Crecimiento personal de la

organizacion.

[Elaborado por: Autor]
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3.2.3 Indicadores, metas e iniciativas.

Dado que las distintas areas de la organizacion deben entender de forma clara las
acciones a realizar para lograr asi los objetivos de la empresa, los objetivos estratégicos

del Balanced Scorecard seran traducidos en indicadores y metas por alcanzar.

e Los indicadores que se utilizaran para la medicion del cumplimiento de los
objetivos son financieros y no financieros, con respecto a los financieros,
incremento de ingresos; y con respecto a los no financieros, niamero de clientes

nuevos, ratio de rotacion del personal, etc.

e Lafrecuencia, para el indicador financiero sera trimestral, y para los indicadores
no financieros serdn mensual en el caso de la satisfaccion de clientes, y trimestral

en el caso de clientes nuevos y rotacion del personal.

e La meta, se refiere al porcentaje que en los objetivos operativos se plantearon,
por ejemplo, incrementar en un 10% los ingresos, o ratio de maximo 30% rotacion

del personal al afio, etc.

e El umbral, se refiere al valor del indicador, el cual da a conocer que la meta ha
sido superada o no, puede ser aceptable o en estado critico. El verde indica que
la meta ha sido cumplida, el amarillo indica que son aceptables los valores y el

rojo que estan en estado critico.

e El responsable es aquella persona que asume la responsabilidad del
cumplimiento de los objetivos, esta va a seguir el progreso de medicion planteada.

A continuacion, se presenta la Matriz de indicadores del Balanced Scored
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MATRIZ DE INDICADORES

Obj.
) ) Descripcion del ) _ o
Operativ | Indicador . Frecuencia | Meta | Umbral Tipo Responsable | Iniciativas
Indicador
0
Mide el cambio >=10% i .
Promocionar los servicios de la
porcentual que han [6-9.99%) .
Ventas(afio n) — Ventas (afion — 1) . . empresa en redes sociales, y
_ tenido las ventas del ) Increment | Director . o
00111 Ventas (afion —1) . Trimestral 10% o . también presentarse en distintos
+100 afio en curso 0 Administrativo
. <6% eventos dando a conocer la
respecto al afio
. empresa.
anterior.
Mide el promedio de >=3.8
Promedio de calificacion del servicio | la calificacion que [3-3.7) )
o ) ) ) Capacitar y mantener al personal
recibido por los clientes en escala de | otorgan los clientes Increment | Director . .
00211 . o Mensual 3.8 ) motivado para que den un servicio
1 a 10 (1 es pésimo y 10 es | una vez han recibido o] Operaciones ]
o ) <3 de calidad.
excelente) el servicio, se realiza
en la aplicacion.
Mide el porcentaje >=10% .
] Promover los servicios de la
de clientes [5-9.99%)
empresa, Yy constantemente
#clientes recurrentes nuevos (afio n) recurrentes nuevos, . . .
- _ 3 Increment | Director actualizar redes sociales para
00221 #clientes recurrentes (afion — 1) respecto al nimero | Semestral 10% o o
<100 ) o] Administrativo | mantener el interés de los
de clientes <5% . -
. clientes, hacer publicidad en
recurrentes del afio ) )
] medios masivos.
anterior
Mide el porcentaje >=80% Cada é&rea debe proponer
#objeti lid de cumplimiento de [70- Increment | Todas las | objetivos realistas a cumplir cada
003.1.1 ODJeTVOS CUMPLT0S g o Mensual 80% )
# objetivos propuestos objetivos propuestos 79.9%) o] areas mes, para que los empleados
para cada empleado. <70% sean mas eficientes.
Muestra la <=30% | Gerente Crear programas de capacitacion
00411 B Anual 30% Reduccion i
proporcion de (30-45%] General a los trabajadores, recompensar a
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nuevos empleados
+desvinaztlados +100

trabajadores
a inicio del periodo
+ trabajadores

al fin del periodo
2

personas que salen
de la organizacion,
sobre el total del
numero de personas
promedio en la
empresa en un
determinado periodo
de tiempo

>45%

los empleados mas eficientes y
crear un buen clima

organizacional.

Tabla 4 Matriz de indicadores del Balanced Scorecard

[Elaborado por: Autor
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3.24

Identificacidon y gestion de riesgos

Matriz de Riesgo

Para cada uno de los objetivos operativos definidos anteriormente en el Balanced

Scorecard, fueron identificados riesgos, los cuales serviran para evaluar el impacto y

concretar planes a accionar. La matriz de riesgos, la conformaran los siguientes

componentes.

Riesgo: Escenarios que pueden obstaculizar el cumplimiento de objetivos.
Probabilidad de ocurrencia: puede encontrarse entre 0,1% a 99,9%.

Impacto Potencial: Se delimitara el impacto en una escala del 1 al 10, en la cual 1
significa que no generara un impacto mayo si el riesgo llegara a ocurrir y 10 que su
impacto generado sera relevante para el cumplimiento de los objetivos.

Tabla 0.5 Matriz de Riesgos

MATRIZ DE RIESGOS
N° OBJETIVOS N° RIESGOS PO IP
OPERATIVOS
1.1.1 Incrementaren | R1 | Debido a la existencia de|40% |7
un 10% las ventas competencia en el mercado con
con respecto al afio mayor experiencia, podria ser que
anterior a través de se complique el ganar clientes
campanas en | R2 Debido a que el uso de nuestro | 40% | 8
(13.(13.1 sectores servicio podria a corto plazo
estratégicos dirigidas aumentar los costos de produccién
a pequefios y de los cultivos, pueden preferir
medianos utilizar las técnicas que ya han
agricultores. venido utilizando con tal de no
incrementar sus costos.
2.1.1 Alcanzar en | R3 Debido a que los clientes podrian no | 80% | 6
00 las evaluaciones desear realizar las encuestas de
211 de satisfaccion de satisfaccion, se podria obtener una
baja de respuestas y se dificultaria el
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nuestros servicios

como minimo 3

conocer el indice de satisfaccion de

los clientes.

puntos (de maximo R4 | Debido a que los clientes no estan | 40%
5). obligados a contestar la encuesta de
forma sincera, esta puede tener
calificaciones fuera de la realidad,
las cuales interferiran en nuestra
mejora de satisfaccion al cliente.
2.2.1 Incrementar en | R5 Los competidores con mayor | 50%
un 10% anual el experiencia podrian obtener ventaja
namero de pequefios en el mercado por lo que esto
y medianos causaria que los clientes se cambien
00 :
o1 agricultores que de proveedor.
adquieran nuestros | R6 Debido a errores de principiantes, | 40%
servicios por o cometidos en nuestros servicios,
menos dos veces al podria ser que los clientes dejen de
afio. requerir nuestros servicios.
3.1.1 Adquirir por lo | R7 | Se podrian cometer errores en la | 50%
menos un 80% de elaboracion de manuales de
eficiencia en las procesos, lo que significaria una
tareas asignadas al deficiencia en las tareas asignadas
personal, mediante del personal.
:Sl la elaboracion de | R8 Por causa de una posible falta de | 60%
- manuales de compromiso del personal, se podria
procesos. obtener una baja de eficiencia en las
tareas y problemas dentro de la
organizacion.
4.1.1 Adquirir una | R9 Por causa de que se pretende | 30%
00 ratio de maximo 30% incentivar a los trabajadores a través
411

rotacion del personal

al afo, utilizando

de capacitaciones, podria ocurrir

que ellos no sientan interés por los
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reconocimientos,

incentivos y
capacitaciones para
los mejores

colaboradores.

mismos, Yy se podrian sentir

obligados a asistir.

R10

Por causa de los incentivos y
reconocimientos que se dara a los
trabajadores mas  destacados,
podrian incurrir a rivalidades entre el

personal.

70%

[Elaborado por: Autoras]
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3.2.4.1 Representacion gréafica de la Probabilidad e Impacto de los Riesgos

En el siguiente gréafico se puede apreciar con claridad los diferentes riesgos con su impacto
y probabilidad, de esta manera la organizacion podra basar su toma de decisiones
considerando aquellos riesgos que tienen mayor impacto en la empresa, con el objetivo de
mitigar dichos riesgos y ejecutar respectivos planes de accion.

En el grafico se puede observar un area roja, amarilla y verde; la roja significa que se
encuentran en una zona de riesgo importante, el area amarilla significa que sen encuentran
en una zona de riesgo moderada, y el area verde que su zona de riesgo es de menor

importancia.

Gréfico 0.1 Mapa de Riesgos

Mapa de Riesgos

PROBABILIDAD

0 0,2 0,4 0,6 0,8 1 1,2
IMPACTO

[Elaborado por: Autor]
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3.24.2

Planes de prevencion de riesgos

En la siguiente tabla se detallan planes de accion que permitirdn mitigar el impacto de los

riesgos o evitarlos.

Tabla 0.6 Planes de accién

PLANES DE PREVENCION DE RIESGOS

NO

Evaluacioén

Politica

Plan de Accion

Responsable

R1

Zona de riesgo
moderado

Mitigar

Implementar en la captacion de
nuevos clientes y fidelizacion de
clientes actuales, técnicas de
marketing  coherentes  con

nuestro target.

Director

Administrativo

R2

Zona de riesgo
moderado

Evitar

Transmitir una imagen de

confianza, seguridad y
profesionalismo a nuestros
clientes haciéndoles saber que
se encuentran realizando una
inversion exitosa para sus

cultivos.

Director
Operativo

R3

Zona de riesgo

importante

Evitar

Direccionar al personal
operativo que una vez sean
realizados los servicios al
cliente, este pueda llenar la

encuesta de satisfaccion.

Director

Operativo

R4

Zona de riesgo

moderado

Evitar

Cuando las respuestas del
cliente en la encuesta parezcan
incoherentes, llamar al cliente y
pedirle de favor que nos
expligue el porqué de las

mismas.

Gerente de

sistemas
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R5

Zona de riesgo

importante

Aceptar

Como es imposible evitar que la
competencia aproveche su
mayor experiencia en el area, es
importante que la empresa se
enfoque en mejorar sus
servicios, para asi alcanzar una

mayor cantidad de clientes.

Jefe

administrativo

R6

Zona de riesgo

moderado

Evitar

Realizar evaluaciones
mensuales del desempefio del
personal que ofrece el servicio,
para de esta manera mejorar y
poder incrementar la
satisfaccion del cliente,
incentivar a los trabajadores y
hacerlos sentir importantes,
ademas de buscar un ambiente

laboral agradable.

Jefe

administrativo.

R7

Zona de riesgo
moderado

Evitar

Realizar constantemente
mejoras a los manuales de
procesos, para asi facilitar los
procedimientos del servicio a los
trabajadores y mejorar la

calidad de los mismos.

Gerente
General.

R8

Zona de riesgo

importante

Evitar

Establecer un proceso de
seleccién de personal efectivo,
el cual busque contratar
personas comprometidas y con
gran aficion por las actividades
gue se necesitan hacer.
Ademas de mantener motivado

al personal por medio de

Jefe
administrativo y
director de

operaciones
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capacitaciones, incentivos vy

reconocimientos.

R9

Zona de riesgo
moderado

Mitigar

Seleccionar con cautela las
capacitaciones y
entrenamientos que el personal
recibir, que vayan de acuerdo
a los intereses de la empresa y
de los empleados, que entre
ellos mismos los puedan

escoger.

Gerente General

R10

Zona de riesgo

importante

Evitar

Ser claros con los parametros
que serdn evaluados para la
seleccibn de los mejores
trabajadores, siendo
imparciales y justos. Ademas de
dar una retroalimentacion a los
empleados para que puedan
conocer las areas en las que

deben mejorar.

Todas las areas.

[Elaborado por: Autoras]
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3.3Andlisis Econdmico y Financiero
3.3.1 Inversion Inicial

A continuacién, se muestran el resumen de la inversion inicial en diferentes tablas:

Tabla 7 Resumen de Inversién Fija

Unitario Total

AREA DE OPERACION
Dron tipo Ala Fija

=

S 16,500.00 S 16,500.00
Dron tipo Rotor S 3,600.00 S 3,600.00
Carro $16,500.00 $ 16,500.00
TOTAL S 36,600.00
AREA ADMINISTRATIVA

(R

Mesa de trabajo 7S 120.00 $ 840.00
Silla Rotatoria 7S 30.00 S 210.00
Archivador 2 80 S 160.00
Tachos de basura 35S 10.00 S 30.00
Telefono 35S 45.00 $ 135.00
PC Core i3 portatil 4 S 600.00 S 2,400.00
PC Core i5 portatil 3§ 790.00 S 2,370.00
Impresora 1S 20000 S 200.00
TOTAL S 6,345.00
TOTAL INVERSION FIJA S 42,945.00

[Elaborado por: Autor]

Tabla 8 Inversion en Gastos Pre-Operacionales

Total

Registro de Marca + Gastos legales S 1,900.00
Gastos de Imagen Corporativa S 1,500.00
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES $ 3,400.00

[Elaborado por: Autor]



Tabla 9 Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

TOTAL INVERSION FIJA

TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES
CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL INVERSION INICIAL

[Elaborado por: Autor]

3.3.2 Depreciacion de activos

Valor
Total

S 42,945.00
$ 3,400.00
S 8,386.93
$ 54,731.93

A continuacioén, se resumen los activos fijos con su respectivo calculo de depreciaciéon para

su respectiva participacion en el flujo de caja.

Tabla 10 Depreciacion de Activos

DEPRECIACION DE ACTIVOS

ACTIVO NO CORRIENTE Cantidad Vld? util Valor de Valor de Cuot:i\ dfe’ . Valor en
afos Mercado desecho depreciacion libros 5 afios
$2,000.00 S

$ 50000 $
$ 5,000.00 $

Dron tipo Ala Fija 1 10 $ 16,500.00
Dron tipo Rotor 1 10 S 3,600.00
Carro 1 10 $ 16,500.00
Mueblesy Enseres para Oficina 1 10 $ 1,240.00
Teléfono 3 58 135.00
PC Core i3 portatil 4 5 § 2,400.00
PC Core i5 portatil 3 5 S 2,370.00
Impresora 1 58 200.00
TOTALES S 42,945.00
[Elaborado por: Autor]
3.3.3 Presupuesto de Gastos

$

wv n nn

$
S
s
s
S
$

1,450.00 $ 9,250.00
310.00 $ 2,050.00

1,150.00 $ 10,750.00
12400 $  620.00
27.00
480.00
474.00
40.00 S -

4,055.00 $22,670.00

w n n

A continuacion, se detalla el presupuesto de gastos mensuales y anuales que se espera

obtener a partir del inicio de actividad comercial de la empresa.
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Tabla 11 Gastos por Sueldos y Salarios

Gastos por Sueldos y Salarios Remuneracién Mensual

Numero de Decimo Décimo Aportes Fondo de
Cargo B Total Mensual| Total Anual
puestos Tercero cuarto Patronales Reserva

Equipo Dron 2 $ 1,000.00 S 83.33 $ 3333 $ 111.50 $ 83.30 S 1,311.47 S 2,622.93 $ 31,475.20
Director Operaciones 1$ 1,500.00 S 125.00 S 3333 S 167.25 S 12495 S 1,950.53 $ 1,950.53 $ 23,406.40
Gerente 1$ 2,500.00 $ 208.33 S 3333 $ 278.75 $ 208.25 S 3,228.67 S 3,228.67 S 38,744.00
Auxiliar Contable 13 500.00 S 41.67 S 3333 $ 55.75 S 41.65 $ 672.40 S 672.40 S 8,068.80
Analista de informacion Geografica 2 $ 1,000.00 S 83.33 S 3333 $ 111.50 $ 83.30 S 1,311.47 $ 2,622.93 $ 31,475.20

Gasto total sueldos y salarios $11,097.47 $133,169.60

[Elaborado por: Autor]

Tabla 12 Gastos por Servicios Basicos

TO MENSUAL
GASTOS POR SERVICIOS BAsICOs | UNIPADDE | \\mipap Costo Anua
eoios o

Internet banda ancha 40.00 S 40.00 S  480.00
Arrendamiento oficina mes 1 S 400.00 $ 400.00 $ 4,800.00
Energia eléctrica KW 600 S 0.089 S 53.40 S 640.80

Total: 493.4 5920.8

[Elaborado por: Autor]

Tabla 13 Gastos Operativos

Gastos Operativos

Canal de Datos S 40.00 12 S§ 480.00
Licencia Pix4D S 3,504.00 1 S 3,504.00
Servidor GIS S 1,800.00 1 $ 1,800.00

Total $ 3,984.00

[Elaborado por: Autor]

3.34 Presupuesto de Ingresos

A continuacion, se detalla el presupuesto de ingresos anuales que se espera obtener a partir

del inicio de actividad comercial de la empresa.
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Tabla 14 Presupuesto de ingresos por servicios

PRESUPUESTO DE INGRESOS POR SERVICIOS

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ha anuales 13,024 14,327 15,759 17,335 19,069
Precio deservicio por Ha $ 15.00 S 15.00 S 15.00 $ 15.00 $ 15.00

INGRESOS ANUALES  $ 195,362.69 $ 214,898.96 $ 236,388.86 $ 260,027.75 $ 286,030.52
[Elaborado por: Autor]
Para la elaboracion del presupuesto de ingresos, se determind un precio promedio del

servicio por Ha de $15, ademas se considerd tomar en cuenta la estimacion de servicios en
Ha al primer afio, considerando que se alcanzara el 1.7% de las Ha de sembrios de maiz al

primer afo, y se espera que la demanda aumente anualmente en un 10%.

Tabla 15 Estimacion de servicios al primer afio

Estimado de servicios en Ha al Primer
ano

Ha en Ecuador 255376.07
Se esperallegar al de Ha 1.70%
Se esperallegara de Ha 4341
3 Servicios 4.0 por Ha 13024
Servicios Mensuales 1085
Servicios Semanales 271

[Elaborado por: Autor]

3.3.5 Presupuesto de Costos

A continuacion, se detalla el presupuesto de costos anuales que se espera obtener a partir
del inicio de actividad comercial de la empresa.
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Tabla 16 Presupuesto de costos por servicios

PRESUPUESTO DE COSTOS POR SERVICIOS

Aho 1 Ano 2 Ao 3 Aho 4 Ano 5
Ha Anuales 13,024 14,327 15,759 17,335 19,069
Viajes Anuales 521 573 630 693 763
Costo Transporte S 50.00 $ 50.00 $ 50.00 $ 50.00 $ 50.00
Costos de Viaticos S 30.00 $ 30.00 $ 30.00 $ 30.00 $ 30.00
Costos por Incentivos S 13,024.18 S 14,326.60 S 15,759.26 S 17,335.18 $ 19,068.70
COSTOS ANUALES $ 54,701.55 $ 60,171.71 $ 66,188.88 S 72,807.77 $ 80,088.55

[Elaborado por: Autor]
Para la elaboracion del presupuesto de costos, se considerd tomar en cuenta la estimacion

de servicios en Ha al primer afio, considerando que se alcanzara el 1.7% de las Ha de
sembrios de maiz al primer afio, y se espera que la demanda aumente anualmente en un
10%. Calculando el numero de Ha mensuales, se asumié que el numero de viajes
dependera de cada 100 Ha que se realice anualmente, asumiendo que los costos por
transporte seran de $50 y los viaticos de $30 (precios obtenidos por expertos) ademas de

gue tendriamos costos por incentivos, los cuales serian $1 por cada Ha.

3.3.6 Célculo de Capital de Trabajo

Se puede definir Capital de Trabajo, como aquel recurso financiero que la empresa u
organizacién necesita para que la misma continde trabajando con normalidad hasta
estabilizarse, sin el mismo, a la organizacion le resultaria imposible cumplir con todas sus
obligaciones al principio de sus actividades comerciales.

Es por esto que se procedié a calcular el capital de trabajo por medio del método de saldo
acumulado, el cual dice que el mayor saldo acumulado negativo, seria el capital de trabajo,
dando como resultado $ 8.386,93
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Tabla 17 Tabla Saldo acumulado afio 1

l
I>
21
o
=
~
I

1

Ingresos
Total de ingresos por servicios 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22 16,280.22
Egresos

Costos por servicios -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46 -4,558.46
Gastos por servicios basicos -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40 -493.40
Gastos sueldos y salarios -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47
Gastos por Canal de Datos -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00
Gastos por Licencia Pix4D -3,504.00

Gastos por Servidor GIS -1,800.00

Total de egresos -21,493.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33 -16,189.33
Saldo Mensual -5,213.11 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89
Saldo Acumulado -5,213.11 -5,122.21 -5,031.32 -4,940.42 -4,849.53 -4,758.63 -4,667.74 -4,576.84 -4,485.95 -4,395.05 -4,304.16 -4,213.26

[Elaborado por: Autor]

Tabla 18 Tabla Saldo acumulado afio 2

Ingresos

Total de ingresos por servicios 16,280.22 16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22  16,280.22
Costos por servicios (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46) (4,558.46)
Gastos por servicios basicos (493.40)  (493.40) (493.40) (493.40) (493.40) (493.40) (493.40) (493.40) (493.40) (493.40) (493.40) (493.40)
Gastos sueldos y salarios (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47) (11,097.47)
Gastos por Canal de Datos (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00) (40.00)
Gastos por Licencia Pix4D (3,504.00)

Gastos por Servidor GIS (1,800.00)

Total de egresos (21,493.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33) (16,189.33)
Saldo Mensual (5,213.11) 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89 90.89
Saldo Acumulado (5,213.11) (5,122.21) (5,031.32) (4,940.42) (4,849.53) (4,758.63) (4,667.74) (4,576.84) (4,485.95) (4,395.05) (4,304.16) (4,213.26)

[Elaborado por: Autor]

Tabla 19 Tabla Saldo acumulado afio 3

I
l

10 11 1

Ingresos
Total de ingresos por servicios 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07 19,699.07
Egresos

Costos por servicios -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74 -5,515.74
Gastos por servicios basicos -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76
Gastos sueldos y salarios -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47
Gastos por Canal de Datos -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00
Gastos por Licencia Pix4D -3,504.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos por Servidor GIS -1,800.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total de egresos -22,645.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97 -17,341.97
Saldo Mensual -2,946.89  2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11 2,357.11
Saldo Acumulado -2,291.22 65.89 65.89 2,422.99 4,780.10 4,780.10 7,137.20 9,494.31 9,494.31 11,851.41 14,208.52 14,208.52

[Elaborado por: Autor]

N
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Tabla 20 Tabla Saldo acumulado afo 4

Ingresos

Total de ingresos por servicios

Egresos

21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98 21,668.98  21,668.98

Costos por servicios -6,067.31 -6,067.31  -6,067.31 -6,067.31 -6,067.31 -6,067.31 -6,067.31 -6,067.31 -6,067.31  -6,067.31  -6,067.31  -6,067.31
Gastos por servicios basicos -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76
Gastos sueldos y salarios -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47
Gastos por Canal de Datos -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00
Gastos por Licencia Pix4D -3,504.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos por Servidor GIS -1,800.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total de egresos -23,197.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54 -17,893.54
Saldo Mensual -1,528.56  3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44 3,775.44
Saldo Acumulado 12,679.96  3,775.44 7,550.88 11,326.32  11,326.32 15,101.75 18,877.19 18,877.19 22,652.63 26,428.07 26,428.07 30,203.51

a0 |
[Elaborado por: Autor]

Tabla 21 Tabla Saldo acumulado afio 5

23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88  23,835.88

-6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05 -6,674.05

Gastos por servicios basicos -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76 -688.76
Gastos sueldos y salarios -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47 -11,097.47
Gastos por Canal de Datos -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00 -40.00
Gastos por Licencia Pix4D -3,504.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos por Servidor GIS -1,800.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total de egresos -23,804.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27 -18,500.27
Saldo Mensual 31.61 533561 5,335.61 5,335.61 5,335.61 5,335.61 5,335.61 5,335.61 5,335.61 5,335.61 5,335.61 5,335.61
Saldo Acumulado 30,235.11 35,570.72  40,906.32  40,906.32  46,241.93  51,577.53 51,577.53 56,913.14 62,248.74 62,248.74 67,584.35  72,919.95

[Elaborado por: Autor]

3.3.7 Financiamiento

A continuacion, se detalla el método de financiamiento, el cual se acordara con el banco un
préstamo de $27,365.97, es decir el 50% de la inversion inicial y el resto seria un aporte de
los socios directamente.

Para el respectivo célculo de los intereses, se considerd una tasa de 11.83% la cual fue

obtenida del Banco Central del Ecuador.
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Tabla 22 Tabla de amortizacion

0sS S S 27,365.97
1S 7,559.64 S 3,237.39 S 4,322.25 S 23,043.72
2 S 7,559.64 S 2,726.07 S 4,833.57 S 18,210.15
3 S 7,559.64 S 2,154.26 S 5,405.38 S 12,804.77
4 $ 7,559.64 S 1,514.80 S 6,044.84 S  6,759.94
58S 7559.64 S 799.70 S 6,759.94 S -

[Elaborado por: Autor]

3.38 Tasa de Descuento

Para la determinacion de la factibilidad, se debe calcular la TMAR (tasa minima atractiva de
retorno) se recurrié al Modelo CAPM, la cual seria suficiente en el caso de que la inversion
no requiera deuda, sin embargo, si se recurrid a una deuda, por lo cual es necesario la
obtencion del WACC (media ponderada entre la proporcion de los recursos externos y
propios) para poder obtener la TMAR. Una vez obtenido lo anteriormente mencionado, se
puede proceder a la realizacion del flujo de caja proyectado a 5 afios.

A continuacioén, se detalla la férmula del WACC:

WACC = Ke +Kd2 —(1-T) (3.1)

Donde:

Ke = Rentabilidad minima exigida por los inversionistas

E = Capital aportado por los socios

V = Capital aportado por los socios mas deuda externa a precios de mercado
Kd = Costo de la deuda financiera

D = Deuda externa a precios de mercado

T = Tasa de impuesto a la renta para las sociedades

A continuacion, se detalla la férmula del modelo CAPM:
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CAPM = Rf + B(Rm — Rf) + Rpais

Donde:

Rf = Tasa libre de riesgo de los bonos del tesoro norteamericanos
Rpais = El riesgo pais obtenido del Banco Central del Ecuador
Rm = Rendimiento de mercado

B = Beta desapalancado
A continuacién, se muestran los resultados:

Tabla 23 Modelo CAPM

Modelo CAPM

Tasa libre de riesgo 1.61%
riesgo pais 3 de enero del 2020 7.96%
beta desapalancado Information Services 1.01
Rendimiento del mercado (S&P 500) 12%
Tmar (Modelo CAPM) 20%

[Elaborado por: Autor]

Tabla 24 Datos para sacar el WACC

WACC

Ke 19,629630%
E $28.712,14
V=E+D $57.424,28
D $28.712,14
Kd 0,1183
T 25%

WACC 14%

[Elaborado por: Autor]

(3.2)
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3.3.9 Flujo de Caja

Para la realizacion del Flujo de Caja proyectado a 5 afos, se tomaron en cuenta todos los

datos mencionados anteriormente en el analisis financiero, ademas de los efectos tributarios

como son participacién a trabajadores e impuesto a la renta.

Finalmente se obtuvieron el VAN, TIR Y PAYBACK, los cuales son indicadores financieros

obtenidos del Flujo de Caja proyectado.

A continuacion, se presenta el Flujo de Caja:

Tabla 25 Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA

|_Afio0 | Aol | Afo2 | Afo3 | Afiod | Afos |

$195,362.69 $214,898.96 $236,388.86 $260,027.75 $286,030.52
-$54,701.55 -$60,171.71 -$66,188.88 -$72,807.77 -$80,088.55
$140,661.14 $154,727.25 $170,199.98 $187,219.98 $205,941.97
-$5,920.80  -$5,920.80  -$5,920.80  -$5,920.80  -$5,920.80
-$133,169.60 -$133,169.60 -$133,169.60 -$133,169.60 -$133,169.60
-$480.00 -$480.00 -$480.00 -$480.00 -$480.00
-$3,504.00  -$3,504.00  -$3,504.00  -$3,504.00  -$3,504.00
-$1,800.00  -$1,800.00  -$1,800.00  -$1,800.00  -$1,800.00
Interes | -$3,237.39  -$2,726.07  -$2,154.26  -$1,514.80 -$799.70
-$4,055.00  -$4,055.00  -$4,055.00  -$4,055.00  -$4,055.00
-$11,505.65  $3,071.78  $19,116.32  $36,775.77  $56,212.87
$0.00 $460.77  $2,867.45  $5516.37  $8,431.93
-$11,505.65  $2,611.01  $16,248.87  $31,250.41  $47,780.94
$0.00 $652.75  $4,062.22  $7,814.85  $11,945.24
utilidad | -$11,505.65 ~ $1,958.26  $12,186.65  $23,444.55  $35,835.71
$4,055.00  $4,055.00  $4,055.00  $4,055.00  $4,055.00
$ 22,670.00
$27,365.97

-$4,322.25  -$4,833.57  -$5,405.38  -$6,044.84  -$6,759.94
-$46,345.00

-$8,386.93 $8,386.93
Flujo de caja -$27,365.97 -$ 23,278.56 $4,904.23 $ 34,014.81 $ 66,045.34 $132,345.81
VAN (%) $ 85,570.10 TIR 50%
PAYBACK 3 afios y 2 meses

[Elaborado por: Autor]
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3.3.10 Analisis del VAN TIRy PAYBACK

Al obtener el Flujo de Caja proyectado a 5 afios, se obtuvieron el VAN, TIR y PAYBACK. El
VAN o Valor Actual Neto dio como resultado $ 85,570.10 y al ser positivo indica que el
proyecto es rentable. El TIR o Tasa Interna de Retorno nos dio como resultado 50%, la cual,
al ser superior a la TMAR, la cual es 14%, nos indica que el proyecto es econémicamente
viable. Finalmente, para la obtencion del PAYBACK, se utilizé el método simple, resultando

que la recuperacion del capital invertido ocurrira en el afio tres al segundo mes.
3.3.11 Andlisis de sensibilidad

Para la realizacion del analisis de sensibilidad, se realizé una observacion de los indicadores
VAN, TIR y PAYBACK en tres escenarios distintos, el pesimista, el esperado y el optimista.
Para el escenario pesimista la demanda disminuira en un 5% del esperado; para el
escenario esperado se mantendra la demanda; y para el escenario optimista la demanda
aumentara en un 5% del esperado.

A continuacion, se muestra una comparacion entre los tres escenarios:

Tabla 26 Anélisis de sensibilidad

Pesimista Esperado Optimista
VAN S 31,7825 $ 85,570.10 $ 139,351.95
TIR 27.00% 50.00% 77.00%
Pay Back 4 afios 1 meses 3 afios 2 meses 2 afios 4 meses

[Elaborado por: Autor]

Observando la tabla de comparacion de los tres escenarios, se puede concluir que los
valores del VAN, TIR y PAYBACK son considerables para una inversiéon con futura

rentabilidad.
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CAPITULO 4

4.1 Conclusiones Y Recomendaciones

4.1.1 Conclusiones

En conclusion, se pudo cumplir con los objetivos especificos planteados al principio para el
proyecto de “Disefio y evaluacién de un modelo de negocio de servicios para la aplicacion
de técnicas de agricultura de precision en el cultivo de maiz”, a continuacion, se detallan las
conclusiones para cada objetivo especifico:

Respecto al Objetivo No.1 “Determinar las necesidades o problemas existentes en la
asociacion de Maiceros “San Antonio” a través de la metodologia Design Thinking para la

creacion de valor del cliente “; se puede concluir que existe déficit de produccion y
problemas en los rendimientos de los cultivos de los agricultores debido a la dosificacion de
fertilizante y a las actuales técnicas aplicadas.

Respecto al Objetivo No.2 “Elaborar un modelo de negocios de servicios agronomos usando
la metodologia Canvas de Alexander Osterwalder basdndose en sus nueve bloques, para
la creacion de valor y desarrollo de las estrategias comerciales para ofertar este servicio a
la asociacion”; en el modelo se detallé cual seréa el segmento de mercado al que va dirigida
la empresa, también se detall6 la estrategia competitiva a implementar, que sera la de lider
y se formulé la propuesta de valor, los canales de distribucion y comunicacion, la relaciéon
con el cliente, recursos clave, las actividades clave y la red de partners.

Respecto al Objetivo No. “Evaluar el modelo de negocio, a través de una investigacion de
mercado comprobando su alcance en la Asociacién de maiceros “San Antonio™. Del total
de los agricultores encuestados se obtuvo que el 57,8% Si le gustaria aplicar una técnica
para mejorar la produccién de sus cultivos. El rango que estan dispuestos a pagar los
encuestados por recibir nuestros servicios esta entre $20 y $100 dolares, el 52,3% esta
dispuesto a pagar entre $40 y $60 dolares por hectarea para tener una mayor rentabilidad .
Del total de las encuestas realizadas , el 82,2% opto por capacitaciones ya que es el canal
de preferencia para recibir la preparacion en la aplicacion de nuestros servicios, se observa
que el uso de comunicacion tecnologica de los encuestados es muy poco frecuente ya que

la utilizacion de redes sociales y celular es solo del 8,9% de los encuestados.
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Respecto al Objetivo No. 4 “Realizar un analisis financiero de la aplicacién del modelo de
negocios de servicios, apoyandose en el uso del Balanced Scorecard y gestionando riesgos
asociados al desarrollo de nuestro modelo de negocio”, se puede concluir que el proyecto
es economicamente viable, pues genera rentabilidad. Con una inversion inicial de
$57,424.28, un VAN obtenido del Flujo de Caja proyectado a 5 afios de $69,593.21, una
TIR de 42.52%, que es mayor a la TMAR la cual fue de 14%, y se estima que la recuperacion

del capital sea en 3 afios y 4 meses

4.1.2 Recomendaciones
A continuacion, se detallan las recomendaciones respectivas para cada conclusion:
1. Se recomienda que se aproveche el panorama frente a la actual problemética de
los pequefios agricultores para la realizacion del proyecto, sin descuidar la
amenaza del microentorno, es muy probable que alguna empresa del mismo

sector copie el modelo de negocio planteado.

2. Se recomienda seguir las indicaciones del modelo establecido en el capitulo 3,
utilizando una estrategia de diferenciacion y liderazgo de costos, ademas de

considerar los planes de accién y las estrategias comerciales.

3. Envista de la gran aceptacién de la empresa obtenida a través de la investigacion
de mercados, se recomienda que se aproveche la misma para los fines de la
puesta en marcha del proyecto.

4. En base al analisis financiero elaborado en el capitulo tres, y la conclusion de que
el proyecto es econdmicamente viable, se recomienda invertir en el mismo

siguiendo el mismo proceso estipulado en este documento.
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Anexos
ANEXO 5: FORMATO DE LA ENCUESTA

Hola, soy estudiante de la ESPOL y actualmente estoy realizando una pequefia

investigacion de mercado para mi trabajo de titulacion. Me gustaria contar con su

colaboracién para conocer el nivel de conocimiento de técnicas de agricultura de

precision.

PD: Toda la informacion proporcionada es de caracter confidencial y con fines

exclusivamente académicos. jGracias de antemano!

Seleccione con una x la opcién que crea correcta

1. Género
a) Masculino ()

b) Femenino ()

2. ¢En qué sector de Ecuador vive?
a) Norte ()

b) Centro ( )

c)Sur ()

3. ¢En quérango de edad se encuentra?
a)De15a24 ()
b) De25a29( )
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c)De30a34 ()
dyDe35a39 ()
e)Ded0ad4 ()
fyDe45a59 ()
g)Ded45a59 ()
h) De55a59 ()
i) De 60 es adelante ( )

4, ¢Cual es sumaximo nivel de instruccién?

Nivel de instruccion méaximo, o bien en curso o bien ya culminado
a) Bachillerato ( )

b) Universitario / Pregrado ( )

¢) Escuela ( )

d) Ninguna de las anteriores ( )

5. ¢Cudl es su nivel de ingresos por hectarea en su cultivo después de la cosecha?
a) $0 - $400 ( )

b) $400 - $800 ( )

c) $800 - $1200 ( )

d) $1200 - $1600 ( )

e) Méas de $1600 ( )

6. ¢, Cual es su nivel de gastos por hectarea en su cultivo después de la cosecha?
a) $0 - $400 ( )

b) $400 - $800 ( )

c) $800 - $1200 ( )

d) $1200 - $1600 ( )

e) Méas de $1600 ( )

7. ¢Cuantas hectareas de sembrio tiene la plantacién donde labora?
a) Menos de 5 hectareas ()

b) Entre 5y 15 hectareas ( )

¢) Mas de 15 hectareas ( )

8. ¢Qué métodos de agricultura conoce referente al manejo de fertilizacion?
a) Analisis de suelo ()

b) Fertilizacion empirica ( )
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c)
d)

a)
b)
c)
d)

e)

10.

11.

a)
b)
f)

12.

a)
b)
c)
d)

e)

13.

a)
b)

Asesoramiento de casas comerciales ( )

Otros (menciénelos) ( )....ccovvveveneiiiiiinnnn.

¢ldentificar cuales son los factores que afectan sus siembras?
Fertilizacion deficiente ( )

Plagas ( )

No tener definido calendario de cultivo ( )

Falta de recursos ()

Otros (mencionelos): () .oooovvvviiiiiiiiiiiene

¢;Usted nivela el suelo?
a) Si()
b) No()

¢Como maneja las enfermedades en sus plantaciones?
Insecticida ( )

Productos organicos ( )

Como sabe cudl es el nivel de fertilizacion adecuado para su cultivo?
Asesoramiento de casa comercial ( )

Sugerencia de un vecino ( )

Laboratorio de suelos ()

Técnicos del MAG ()

Otros (Mencidnelos): ( )...veveveveieiiiiiiiiennn.

Le gustaria aplicar una técnica que pueda mejorar la produccién de sus cultivos?
Si()
No ()

Nivel de conocimiento de técnicas de agricultura de precision.

14.

Seleccionar que otras formas de manejar sus cultivos ha escuchado o utilizado?
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a)
b)
c)
d)
9)

15.

a)
b)
<)
d)

Visita de un Técnico ( )

Uso de Drones ( )

Uso de Imagenes satelitales (fotos) ( )
Siembra empirica (sin asesoramiento) ( )

Otros (mencidnelos): () ..oeoveeveieiiiiiaiaennen,

Cual seria el maximo precios que pagaria por usar este tipo de servicios que aumente su

rentabilidad?
Por hectérea.
20a40()
40a60 ()

60a 100 ( )
100 a 200 ()
Mas de $200 ( )

. Cuales son los canales de comunicacion mas usados bajo sus preferencias.

Celular ()

Redes Sociales ( )
Asociacion ()
Prensa ( )

Otros (mencidnelos): ( )...oovvveiiiiiiaineann,

Resultados de la Investigacion de Mercados.

Resultados de la investigacién descriptiva:
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De acuerdo a los objetivos planteados en la investigacion de mercados, se tienen los

siguientes resultados:

Genero

= Femenino

= Masculino

El 64% de la poblacién encuestada es de género masculino y el restante es de género

femenino.

¢En qué rango de edad se encuentra?
12
22%

13%

10
18%
16% 16%
11%
M Total
4%

Del5a24 De 25a 29 De30a34 De 35a39 De40a 44 De 45a49 De 50 en
adelante

o N b~ O

El rango de edad de los agricultores encuestados se concentra en el rango de 15 a 24 afios
con un 22,2%, siguiendo con 17,8% el rango de 35 a 39 y se concluye que 4,4% esta
conformado por personas con mas de 50 afios.
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2.éCual es su maximo nivel de instruccidon? Nivel de
instruccion maximo, o bien en curso o bien ya
culminado

Bachillerato Universitario Escuela

En esta grafica damos a conocer el nivel de educacion que conforma los encuestados, de
tal manera que el nivel maximo de instruccion es el universitario con un 24,4% del total de
la poblacion, no obstante el 35,6% han culminado la secundaria y el 40% esta conformado

por los que estudiaron solo la Escuela.

¢ Cudntas hectareas de sembrio tiene la
plantacion donde labora?

0% 0%

m De 1a10Hectareas = De 11 a50Hectareas = De51a100 Mas de 100

El numero de hectareas de sembrio que tienen los agricultores para producir esta
conformado entre el rango de 1 hasta 10 hectareas con un 53,3% del total de los

encuestados y el restante labora entre 11 a 50 hectareas de sembrio.
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4.¢Cudl es su nivel de ingresos por hectdrea en su cultivo
después de la cosecha?%

0%

= 50 - $400 = 5400- 5800 = $800 - $1200 $1200 - $1600
= $1800 a $2000 = $2000 a $2200 = Mas de $2000

El nivel de ingreso fluctua entre 1800 hasta los 2200 por hectarea, de tal manera que el
37,8% obtiene ingresos entre 1800 y 2000, mientras que el 62,2% genera ingresos entre los

2000 a 2200 por cada hectarea producida.

5 ¢ Cual es su nivel de gastos por hectarea en su cultivo
después de la cosecha?

$1200 - $16
55,60%

= S0-5400 = $400-$800 = $800-$1200 $1200-$1600 = Mas de $1600

En este grafico se obtiene que el gasto generado después de la cosecha se encuentra entre
los $800 y $1600 por hectarea cultivada, el 55,6% tiene gastos entre el rango de $1200 y
$1600 dolares, mientras que el 44,4% tiene un nivel de gastos entre los $800 y $1200.
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Que método aplica previo al uso de la
fertilizacion ?

100,00% 91,10%
90,00%
80,00%
70,00%
60,00% 48,90%
50,00%
40,00%

30,00%
0,
20,00% 15,50%

10,00% .
0,00%
Analisis de suelo Fertilizacion  Asesoramiento de Andlisis foliar
empirica casas comerciales

37,80%

Previo al uso de fertilizacion los agricultores encuestados el 91,1% aplica analisis de suelo
y el 48,9% aplica el asesoramiento que la casas comerciales les da a conocer, de tal manera
que el 36,6% aplican la fertilizacion empirica, ya que se basan en las experiencias adquiridas

en los sembrios que realizaron antes.

7) Como sabe cudl es el nivel de fertilizacion adecuado para su
cultivo?

Andlisis de suelo

Técnicas propia de la hacienda
Técnicos del MAC

Laboratio de suelos
Sugerencias de un vecino

Conocimiento en expercias pasadas

Asesoramiento de casa comercial

En este grafico nos da a conocer el nivel adecuado para el cultivo, de tal manera que el
57,8% se basan en el asesoramiento de casa comercial, el 53,3% considera la sugerencia
de un vecino y los técnicos MAG, ademas las técnicas propia de la hacienda y analisis de

suelo son utilizadas por el 8,9% y 4,4% del total de los encuestados.
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Identificar cudles son los factores que afectan sus siembras?

Neumato

Climaticos

Enfermedades

Falta de recursos

No tener definido calendario de cultivo
Plagas

Fertilizacion deficiente

B 2,20%

- 13,3%

- 6,70%

. 33,30%

I ——E5,60%
TR z20%
6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Se identificé que las plagas es uno de los factores que mayor afectan al sembrio, ya que el
62,2% eligio esta opcion, también el 60% considero que la fertilizacion deficiente afecta a la
siembra y el 33,3% afirma que otro factor es la falta de recurso y clima.

Como maneja las enfermedades en sus plantaciones.

80,00%

70,00% 68,20%
, (]

60,00%

50,00%

56,80%

40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

9,10%
4,50%
] —

Manejo preventivo Materia organica

4,60% 2,30%

Productos Fungicida

sistematicos

Productos
organicos

Insecticida

En el grafico representa que el 68,2% de los encuestados utiliza insecticidas para llevar un
buen manejo en las enfermedades que puedan tener sus plantaciones, también el 56,8%

considero que los productos organicos son utilizados para el manejo de enfermedades.
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Le gustaria aplicar una técnica que pueda mejorar la produccién de
sus cultivos?

=Si = No =Talvez

Del total de los agricultores encuestados se obtuvo que el 57,8% Si le gustaria aplicar una
técnica para mejorar la produccién de sus cultivos, mientras que el 42,2% No esta de

acuerdo con aplicar técnicas para la mejora.

Seleccionar que otras formas de manejar sus cultivos ha escuchado
o utilizado?

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

Las encuestas realizadas, muestran que el 88,9% ha escuchado que para manejar sus
cultivos debe tener ayuda de visitas de un técnico, también el 62,2% conoce sobre el uso

de drones y un 53.3% el uso de imagenes.
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Maximo precio que pagaria por hectarea
por usar este tipo de servicios que
aumentara su rentabilidad

Mas de $200 = 0%
De $100a$200 = 0%
De $60 2 $100 NN 42,20%
De $40a 560 NN 53,30%
De$20a$40 M 4,40%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

El rango que estan dispuestos a pagar los encuestados esta entre $20 y $100 dolares, el
52,3% esta dispuesto a pagar entre $40 y $60 dolares por hectarea para tener una mayor
rentabilidad y el restantes entre $20 a $60 dolares para reducir los costos de fertilizacion e

incrementar la rentabilidad.

Cudles son los canales de comunicacion de su
preferencia para recibir la preparacion en la aplicacion
de estas técnicas.

8,90% 8,90%

82,20% ’, 86,70%

= Celular = Redes Sociales = Asociacion Prensa = Capacitacion

Del total de las encuestas realizadas , el 82,2% opto por capacitaciones ya que es el canal
de preferencia para recibir la preparacion en la aplicacién tecnicas y el 86,7% de los
encuestados utiliza con frecuencia la asociacion, de tal manera que se observa que el uso
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tecnologico es muy poco frecuente su uso ya que la utilizacion de redes sociales y celular

utilizan el 8,9% de los encuestados.
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