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RESUMEN

Esta investigacion esta estructurada por cinco capitulos, y se basa en el andlisis para la
creacion de una microempresa comercializadora de hierbabuena y albahaca de los
pequefios agricultores en el recinto el Deseo, a continuacién se establecen los aspectos

gue se estudiaron:

En el capitulo I, se expone el problema, el cual radica en la falta de aplicaciéon de
canales de distribucion y de no contar con una microempresa comercializadora de
Albahaca y hierbabuena que les permite obtener un mejor enfoque en las ventas de

sus productos.

En el capitulo Il, se establece la informacibn que concierne a los antecedentes
referenciales e historicos, sobre los origenes y evolucion de la albahaca y la
hierbabuena, también se determina la fundamentacién necesaria en base al problema a
investigar, hasta plantear las hipOtesis con sus respectivas variables y

operacionalizacion.

En el capitulo Ill, se presenta el Marco Metodolégico, donde se determina el tipo de
investigacion, que para este estudio es aplicada, descriptiva y de campo. También se
establece la poblacion a la cual esta dirigida, que seréa los 60 agricultores dedicados a la
siembra de este cultivo, las técnicas e instrumentos como la encuesta que es un
formulario de preguntas semiestructuradas y la forma en que se procesara la

informacion recopilada.

En el capitulo 1V, se encuentra el Andlisis e interpretacion de Resultados que fueron
obtenidos por medio de las encuestas, para luego realizar la respectiva verificacion de

las hipétesis.

En el capitulo 5, tenemos la Propuesta que por medio a los resultados obtenidos de la
investigacion se determind el tema: Crear una microempresa comercializadora para

distribucion de productos agricolas en el recinto el Deseo.

Palabras claves: Comercializacion, distribucion, rentabilidad, estudios de mercado.
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ABSTRACT

This research is structured by five chapters, and is based on the analysis for the
creation of a micro mint and basil marketer of small farmers in the enclosure
Desire then established aspects were studied:
In Chapter |, exposed the problem, which lies in the lack of implementation of
distribution channels and not having a micro basil and mint marketer which allows
them to better  focus  on the sales of  their products.
In Chapter |IlI, provides information concerning references and historical
background on the origins and evolution of basil and mint, also determines the
necessary foundation based on the research problem, to raise hypotheses with
their respective variables and operationalization.
In Chapter Ill, we present the methodological framework, which determines the
type of research that is applied for this study, descriptive field. It also establishes
the population it is intended to be the five farmers engaged in the cultivation of
this crop, techniques and instruments such as the survey question is a semi-
structured forms and how to process the collected information.

In Chapter 1V, is the analysis and interpretation of results that were obtained
through surveys, and then make the respective hypothesis testing.
In chapter 5, we have the Proposal through to the results of the investigation it
was determined the issue: Create small business marketing for agricultural
products distribution in the enclosure Desire.
Keywords: Marketing, distribution, profitability, market research.
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INTRODUCCION

Yaguachi es un canton que tienen una poblacion de 27947 personas aproximadamente,
y se caracteriza por ser un sector que se dedica al comercio y la agricultura, entre los
diferentes cultivos que se siembra se encuentra la Hierbabuena y la Albahaca, las
cuales son utilizadas principalmente en el momento de preparar los alimentos. En este
canton existen sesenta agricultores que se dedican a esta actividad, pero no cuentan
con empresas que les ayuden a comercializar dicho producto, esto ha generado
pérdidas econdémicas, ya que por no perder el cultivo tienen que vender a precios bajos

a los denominados intermediarios, quienes son los que aprovechan esta situacion.

Dentro de las actividades a realizarse estan darle a conocer la magnitud que se puede
tener al constar con una microempresa donde los agricultores puedan vender sus
productos a precios justo y teniendo un mercado seguro para la venta, tratando de asi

evitar el aprovechamiento que tienen en su mayoria los intermediarios.

Por lo tanto esta investigacion servira para establecer diversas alternativas de solucion
y con ello mejorar la calidad de vida de los agricultores, logrando asi que el mercado

sea satisfactorio y rentable.

Por esta razon el presente proyecto busca evaluar la factibilidad de la creacién de una
microempresa comercializadora de Hierbabuena y Albahaca en el Recinto el Deseo del
Canton Yaguachi donde se tenga como objetivo principal pagar los precios adecuados

al producto.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Problematizacién

Desde la aparicién en la tierra, el hombre ha buscado aprovechar las plantas para

diversos usos como producto fresco o elaborado en la industria.1

En la mayoria de los paises, los problemas relativos a la comercializacion o mercadeo
se consideran actualmente fuera del ambito de los inversionistas agricolas en el campo,
gue son quienes mantienen un contacto directo con los agricultores. Aun cuando
negociantes pueden identificar los problemas de mercadeo de los agricultores, su falta
de experiencia comercial o el desconocimiento de las fuentes de asistencia apropiadas

no les permiten prestar la ayuda necesaria.

El recinto El Deseo esta ubicado via km 26 el cual pertenece al canton Yaguachi de la
provincia del Guayas a 15 minutos de la ciudad de Milagro.

El lugar en que viven los agricultores, sumado a la falta de aplicacién de canales de
distribucion y de no contar con una microempresa comercializadora de Albahaca y
hierbabuena no les permite obtener un mejor enfoque en las ventas de sus productos

tanto que han tenido que enfrentarse a desafios que el mundo actual les plantea.

Este tipo de plantas, se desarrolla con mucha facilidad en climas templados, pero
presenta una gran adaptabilidad a diferentes tipos de clima., teniendo las zonas en

estudio las condiciones tanto de clima y suelo para que se desarrolle el producto.

'www.cundinamarca.gov.co
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La mayoria de la siembras de hierbabuena y albahaca que los agricultores del Recinto
El Deseo, la estan produciendo en pequefia escala es de vital importancia para muchos

agricultores, asi esta actividad beneficia directa e indirectamente a mas de 60 familias.

El sector agricola esta dedicado a la siembra de hierbabuena y albahaca desde hace
muchos afios vienen desarrollando de manera significativa esta actividad, donde se han
encontrado con varios obstaculos especialmente en la comercializacion por tal razén es
imperiosa la necesidad de adecuar canales de distribucion que ayuden a los
agricultores a vender sus productos en forma directa lo que les genere mayores
ingresos econdmicos ayudandolos a mejorar su nivel de vida y por lo cual el precio del

producto tenga estabilidad.

Todo esto ocasiona que los precios se han bajos lo que se aprovechan los mayoristas e
intermediarios, pagando en algunos casos precios irrisorios lo que devasta la economia

de los pequefios productores dedicados a esta actividad.

Para que aumente la produccién agricola, hay que prestar mas atencion a la necesidad
de que los cultivadores puedan colocar sus productos en el mercado a precios
remunerativos. La comercializacion en el sector de las pequefias explotaciones
agricolas exige una produccion orientada hacia el mercado, que es distinta de la venta
ocasional de los excedentes de la agricultura de subsistencia. El éxito de la
comercializacién de ese sector dependera de que la produccién se oriente a satisfacer
la demanda del mercado y de que se puedan eliminar o reducir las limitaciones

comerciales de diversa indole.

1.1.2. Delimitaciéon del problema

Pais: Ecuador
Region: Litoral o Costa
Provincia: Guayas

Canton: Yaguachi



1.1.3. Formulacién del problema

¢,De qué forma la implementacion de una microempresa comercializadora de
Hierbabuena y Albahaca ayudara a mejorar los ingresos econdémicos en los agricultores

del Recinto el Deseo?

1.1.4 Sistematizacién del problema

¢De qué manera afecta la inadecuada administracion de los costos de produccion?

¢, Qué provocaria la no implementacion de una microempresa comercializadora, en la

distribucion de los productos?

¢, Como ayudaria la identificacion de nuevos clientes, en las ventas?

1.1.5 Determinacion del tema

ANALISIS PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA COMERCIALIZADORA DE HIERBABUENA
Y ALBAHACA DE LOS PEQUENOS PRODUCTORES EN EL RECINTO EL DESEO DEL CANTON
YAGUACHI ANO 2012.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Determinar de qué forma la implementacién de una microempresa comercializadora de
Hierbabuena y Albahaca ayudara a mejorar los ingresos econdmicos en los agricultores
del Recinto el Deseo, mediante la utilizacion de herramientas investigativas que permita
conocer la problematica planteada y proponer soluciones que contribuyan el incremento

de sus ingresos.



1.2.2 Objetivo especificos
e Establecer de qué manera afecta la inadecuada administracion de los costos de

produccion.

e Determinar qué provocaria la no implementacion de una microempresa

comercializadora, en la distribucién de los productos.

e Indagar como ayudaria la identificacién de nuevos clientes, en las ventas

1.3 JUSTIFICACION

La realizaciobn de esta investigacion es de gran importancia porque ayudard a los
agricultores del recinto el Deseo del canton Yaguachi de la provincia del Guayas, a
desarrollar nuevas cadena de comercializacion que les permita obtener mejores

ingresos econémicos.

Porque esta dirigido a un sector que involucra a 60 familias dedicadas a esta actividad
agricola, siendo este cultivo el que les aporta con ingresos econémicos que les permite
sustentar a sus familias. Los cuales presentan problemas en la utilizaciéon de los

diferentes canales de distribucion del producto.

Teniendo conocimiento que existen muchos inconvenientes en la comercializacion debidos a
gue la venden a intermediarios los cuales no les pagan un precio justo, siendo estos quienes
tienen contactos con la empresa y restaurante. Razén de gran importancia la creacion de una
microempresa comercializadora para evitar la venta del producto a bajo precio. Para ellos se
debe aplicar nuevas estrategias o técnicas de ventas donde el agricultor pueda vender sus

productos a mejor precio.

También hace falta mejorar el desconocimiento de clientes para la distribucion del producto la

cual afecta al agricultor en la distribucion.



La importancia de un mercadeo adecuado como es el caso de la creacién de una
microempresa comercializadora para los agricultores dedicados a la siembra y
comercializacion de Hierbabuena y Albahaca se la puede considerar desde el punto de
vista de la economia nacional, del agricultor, del producto y del consumidor como una

ventaja para fomentar la siembra de estos cultivos.

En el plano nacional, a medida que las sociedades y los paises evolucionan hay un
desplazamiento de la poblacion del campo hacia los pueblos y ciudades., lo que hace
que un gran numero de agricultores abandonen los campos, en este aspecto se
desarrolla la investigacion la cual ayudara a orientar al agricultor hacia nuevos canales

de comercializacién permitiendo de esta manera obtener mejores ingresos.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Histoéricos

Manual agropecuario (2002) La hierbabuena y albahacas son plantas aromaticas
originarias de la India donde simboliza al dios hinduista Vishnu, siendo los griegos los
que introdujeron la especia en Europa hace mas de 2.000 afios.

Esta planta, a la que también se le da el nhombre de basilico, proviene del término
griego basilikon o Basileus (rey) cuyo significado es real o regio. Una leyenda helena
narra como Santa Elena, madre del emperador Constantino, encontré la Santa Cruz
bajo un terreno cubierto de albahaca, por lo que es conocida como la planta real o
‘planta de los reyes' , consagrandola este pueblo a su dios Marte al tiempo que la
asociaba con el duelo y la desgracia.? Pag. 733-740

También los egipcios conocian sus poderes y la empleaban como un componente para
embalsamar. Sin embargo son los romanos los que mas la incorporan en sus
costumbres, por un lado su uso se asocia a la pasion y fecundidad convirtiéndola en
simbolo de los enamorados y, por otro, es un ingrediente habitual en los platos mas
internacionales de su cocina, donde aun sigue reinando sobre el resto de las especies.

El vocablo castellano albahaca proviene del arabe al-habak, cultura que lo emplea

> Manual agropecuario (2002)



abundantemente en su cocina tradicional dejando numerosas huellas en la gastronomia

murciana.

En el medievo la albahaca era una planta muy empleada para tratar males como la
depresion, las verrugas, el resfriado comin o mitigar los dolores de parto tal como
recoge el ilustre alquimista, conocido médico de reyes y papas, Arnau de Vilanova en
su libro de recetas magicas 'Thesauruspauperum’, donde se indica que su olor
incrementa el dolor de cabeza. Popularmente atraia el mal de ojo, ya que quien quisiera
demostrar su enemistad a alguien le ofrecia publicamente un ramillete de esta planta.
En contraposicion mantiene su asociaciéon con el amor, por lo que las doncellas

colocaban un ramillete en la ventana con el fin de atraer a sus enamorados.®

Hierbabuena (2007). www.regmurcia.com > Gastronomia » Especias. La
comercializacion de los productos se ha dado desde la antigliedad existiendo desde el
trueque que consistia en cambiar un producto por otro, es asi que a la actualidad se da
la comercializacién por diversos medios o canales, donde los agricultores del Deseo lo
realizan por varios canales como es el productor — mayorista- intermediario y

consumidor final, otra seria el productor- mayorista y consumidor final.

Conociéndose que desde la antigliedad la humanidad se beneficié con los huertos de
la hierbabuena y albahaca. Al pasar los siglos las cosechas fueron adquiriendo

significativas funciones tanto en lo familiar como en el comunitario e industrial.

La planta de hierbabuena, se desarrolla con mucha facilidad en climas templados, pero
presenta una gran adaptabilidad a diferentes tipos de clima., teniendo las zonas en

estudio las condiciones tanto de clima y suelo para que se desarrolle el cultivo.

La Planta de albahaca es herbacea, vivaz, originaria de los paises tropicales, muy
abundante en nuestro pais en jardines y macetas. Muy frondosa, con las hojas de color

verde claro y las flores muy pequefas, blancas o rosadas. Toda la planta es aromatica y

* Enciclopedia Agropecuaria (2001).



perfumada y desde tiempos inmemoriales se viene empleando en la cocina para

aromatizar salsas y sopas.*

Enciclopedia agropecuaria (2001) El cultivo de hierbabuena y albahaca deben hacerse
en lugares donde se puedan protegerse de la radiacion solar en los momentos de
mayor intensidad, ya que no toleran mucho una exposicion constante al sol, ademas

las plantas prefieren las condiciones con sombra para crecer de manera éptima.

Las plantas de hierbabuena y albahaca, se les cultivan comercialmente en las zonas
templadas del mundo, requiere veranos soleados y dias largos, ya que florecen como
respuesta a fotoperiodo largo. Actualmente se explota en Japon, India, Brasil,
Argentina, Sudafrica, Angola, Australia, Italia, Inglaterra, Francia, Espafia, Formosa,
Corea y principalmente Estados Unidos de Norteamérica. Ademas el cultivo crece en
una amplia gama de climas, segun se aprecia en la mayoria de los jardines del mundo,
las temperaturas ideales para estos tipos de planta son los dias soleados calientes (25°
C) y las noches frescas (15° C), esta es la razén por la cual, en los climas mas calientes
la hierbabuena y albahaca crece generalmente mejores en las areas sombreadas del

jardin.

En el recinto El Deseo la cosecha de hierbabuena y albahaca se la realiza durante todo
el afo siendo los cortes cada 20 a 30 dias teniendo asi doce cortes al afo. Los
cultivos se los cosechan en forma manual utilizando como herramienta un curvo

afilado donde se forman atados de 15 cm de diametro.

2.1.2 Antecedentes Referenciales.

A la actualidad se esta cultivando las plantas medicinales a nivel mundial, lo que ha
permitido que Ecuador también incursione en este ambito, esto ha generado gran
entusiasmo en los productores del recinto El deseo los cuales por muchas décadas

vienen dedicandose a la siembra de este cultivo, ademas de que la zona de estudio

* Hierbabuena (2007).



reune todas las condicion es y caracteristicas para la produccién, considerando que el

sector es netamente agricola.

Enriquez. C, Diario EI Comercio 19/02/2012, indica que en “las instalaciones de la firma
Jambi Kiwa. Es un proyecto comunitario del segmento de la economia popular y
solidaria, ubicado en el barrio Santa Cruz, en el norte de Riobamba. En este lugar se
producen e industrializan plantas medicinales y aromaticas para la venta local y para la
exportacion. El 75% de su oferta exportable va a la Union Europea (infusiones de
hierbas) y el resto a Canada (fitofArmacos). De ahi que su directora ejecutiva, Rosa
Guaman, esta pendiente del acuerdo comercial que el Gobierno espera negociar con el

bloque europeo.

Para algunos puede ser contraproducente y para otros una oportunidad. Todo depende
de como se lleve la negociacion. Para nosotros es importante porque en el extranjero
valoran los productos organicos y de comercio justo, mientras que aqui poco”, explica.
En una sencilla oficina, la empresaria, oriunda de Licto (Chimborazo), cuenta que sus
envios, que oscilan entre 20 000 y 30 000 cajas de infusiones cada dos meses, tienen
como destino un cliente en Francia. Desde ese pais se distribuye a Espafa, Holanda,

Alemania y Bélgica”.”

Estudios realizados en Colombia segin Juan Martin Gomez (2012), coordinador de
bicomercio de la Corporacion para la Defensa de la Meseta de Bucaramanga, sefiala
gue el potencial de comercializacion de estas hierbas, tanto en el mercado interno como
externo es muy grande, si se tiene en cuenta que Colombia cuenta con una gran

variedad de especies de hierbas aromaticas que son versatiles.

Estudios demuestran el potencial y las multiples variedades que hay en Colombia. Sin
duda debemos trabajar en aumentar la produccion. Para Colombia es extraordinaria la
oportunidad de que entren empresas innovadoras demandantes de las hierbas

cultivadas por los medianos y pequefios productores locales', sefial6 Gomez.

*Enriquez. C, Diario EI Comercio 19/02/2012
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Y es que la produccioén, segun fuentes del Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural,
al 2012 tan solo alcanza las 7.235 toneladas en las 1.893 areas sembradas de hierbas

aromaticas en todo el territorio nacional.

En ese sentido, es evidente la posibilidad que hay de crecer en areas cultivadas. Para
ello, el Ministerio, a través de su "Plan cadena productiva de plantas aromaticas,
condimentarias, medicinales y afines’, ha desarrollado proyectos de investigacion para
aumentar el nUmero de hectareas sembradas en el pais, y poner en préactica sistemas
de cultivo con estandares de calidad, con el fin de acceder a los mercados

internacionales.

Al respecto, el investigador del Grupo de Tecnologia de Invernaderos vy
Agroplasticultura de la Universidad Nacional, Daniel Bricefio, afirmé que los pequefios
agricultores o productores deben trabajar de manera significativa en temas clave del
mercado actual de las hierbas para poder potenciar la capacidad de comercializacion.
'Principalmente, los pequefios y medianos productores de hierbas arométicas y
medicinales deben trabajar en tener trazabilidad de los productos, lo que significa que
estén detallados y controlados todos los aspectos del cultivo. Esto incluye un manejo
muy disciplinado de la informacion, de la aplicacién de los agroquimicos, los abonos y

las fechas de los cortes para poder acceder a los mercados', explico el experto.

Agrego6 que el productor debe apuntarle a una mejor rentabilidad en el negocio, 'y para

ello es necesario mejorar los estandares de calidad en todos los cultivos'.

Muchos coinciden en que el potencial exportador de hierbas aromaticas en Colombia es
grande, puesto que estos productos tienen un significativo consumo en mercados
naturales como Estados Unidos y Europa, y por ende se convierten en grandes

demandantes.®
Segun el Ministerio de Agricultura Helenmier

Giraldo, Colombia exporta anualmente cerca de 1.200 toneladas por un valor de
US$2,6 millones, siendo Estados Unidos, Canada y la Unidn Europea los principales

®Juan Martin Gémez (2012),www.larepublica.com
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destinos. En ese orden de ideas, las variedades que mas se venden al extranjero son

albahaca, hierbabuena, tomillo y romero.

Sin embargo, para los productores las barreras sanitarias que impiden acceder a los

mercados internacionales se convierte en el palo en la rueda de su competitividad.

Para Fabio Tabares, productor de hierbas aromaticas, 'al ser estos productos
perecederos, las condiciones de logistica se hacen dificiles y por ende la exportacion,
ya que el puerto usado por la mayoria de las pyme dedicadas a este negocio no tienen
vuelos directos a estos paises donde el mercado es muy bueno. Ademas, para este tipo
de productos es necesario agilizar el transporte de los mismos, y asi garantizar la vida

util de las hierbas y sostener sus condiciones de calidad”.

Teniendo estas consideraciones los agricultores del sector en estudio pueden asociarse
y potenciar los volumenes de produccion lo cual les permitira fortalecerse y lograr tener

acceso a los mercados internacionales.’
Helenmier Giraldo Ministerio de Agricultura

‘Las hierbas aroméaticas que mas se producen en Colombia son la albahaca, cebollin,

eneldo y laurel, entre otras'.

Juan Martin Gdémez Coordinador de biocomercio de la Cdmb
‘Al pais tiene potencial con este tipo de productos si se tiene en cuenta el interés en la

industria farmacéutica'.

2.1.3. Fundamentacion
Fundamentacién comercial

A medida que ha ido pasando los afios la administracion ha ido evolucionando como se
lo menciona que en las primeras teorias generales de la Administracion aparecieron

alrededor de 1916. Primero, Henry Fayol, que es reconocido como el fundador de la

"Helenmier Giraldo, Ministerio de AgriculturaColombiawww.negociosgt.com/
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administracion, fue el primero en sistematizar el comportamiento gerencial y establecié
los 14 principios de la administracion en su libro, ademas la fundamentacién comercial

consiste en establecer normas en la manera de realizar las actividades comerciales.

Ha desempefado un papel muy importante para los empresarios, desde hace mucho
tiempo. Después de la Il Guerra Mundial, es cuando se considera como un instrumento

de apoyo a la toma de decisiones empresariales.

1° Estudio como tal fue en 1879 por una empresa publicitaria AYER hizo un estudio de

mercado para saber la produccién de cereales en el mercado americano.

Siglo XIX- Se estudiaba sobre todo canales de distribucion y precios, ya que lo que se
queria cubrir era una demanda béasica. Habia exceso de demanda.

Siglo XX- Los mercados estan saturados, hay mucha competencia, y es necesario un

estudio mas pormenorizado.
Fundamentacion Cientifica

A los inicios de los afios 60 comienzan a vislumbrarse impactos desconocidos en las
areas silvestres, producto del uso variado comienzan a desarrollarse investigaciones
para entender estos impactos de una forma integral, en un comienzo se utilizan
modelos que vienen de la ganaderia, la agricultura y la ingenieria forestal. Sin embargo
estos profesionales se dan cuenta que es un campo nuevo. Hoy en dia la ciencia que
estudia los cambios al medio ambiente esté evolucionando de manera significativa por
lo cual el producto del impacto de las actividades recreativas se denomina Ecologia de

la recreacion.
ALBAHACA

Planta herbacea de unos 30 cm de altura, muy aromatica, de la familia de las labiadas,
de hojas pequeiias muy verdes y flores blancas , algo purpureas, que se utiliza como

condimento en platos tradicionales y también como planta medicinal.
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HIERBABUENA

Esta tipo de planta proviene de la familia de las Labiadas, con tallos erguidos, poco
ramosos, de cuatro a cinco decimetros, hojas vellosas, elipticas, agudas, nerviosas y
aserradas, flores rojizas en grupos axilares, y fruto seco con cuatro semillas. Se cultiva

mucho en las huertas, es de olor agradable y se usa en las comidas.

2.2. MARCO LEGAL
De la constitucion
Trabajo y seguridad social

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y
retribuciones justas y el desempeio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.

De las Responsabilidades

Art 83

12. Ejercer la profesion u oficio con sujecion a la ética.
Formas de trabajo

Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autbnomas, con inclusion de
labores de auto sustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a

todas las trabajadoras y trabajadores.
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Formas de organizacién de la produccién y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la producciéon en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autdnomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de producciébn que aseguren el buen vivir de la
poblacién y desincentivard aquellas que atenten contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una

activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacién de los procesos de produccién se

estimulara una gestion participativa, transparente y eficiente.

La produccién, en cualquiera de sus formas, se sujetard a principios y normas de
calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracion del trabajo y eficiencia

econdémica y social.
Biodiversidad

Art. 400.- El Estado ejercera la soberania sobre la biodiversidad, cuya administracion y
gestion se realizard con responsabilidad intergeneracional .Se declara de interés
publico la conservacién de la biodiversidad y todos sus componentes, en particular la

biodiversidad agricola y silvestre y el patrimonio genético del pais.
Politica comercial
Art. 304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:

1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo

estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la

insercion estratégica del pais en la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.
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4. Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se reduzcan

las desigualdades internas.
5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.

6. Evitar las préacticas monopdlicas y oligopdlicas, particularmente en el sector privado, y

otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

Art. 335.- El Estado regulara, controlara e intervendra, cuando sea necesario, en los
intercambios y transacciones econdmicas; y sancionard la explotacion, usura,
acaparamiento, simulacion, intermediacion especulativa de los bienes y servicios, asi
como toda forma de perjuicio a los derechos econémicos y a los bienes publicos y

colectivos.

El Estado definird una politica de precios orientada a proteger la produccién nacional,
establecera los mecanismos de sancion para evitar cualquier practica de monopolio y
oligopolio privados, o de abuso de posicion de dominio en el mercado y otras practicas

de competencia desleal.

Art. 337.- ElI Estado promovera el desarrollo de infraestructura para el acopio,
trasformacion, transporte y comercializacién de productos para la satisfaccion de las
necesidades basicas internas, asi como para asegurar la participacion de la economia

ecuatoriana en el contexto regional y mundial a partir de una vision estratégica.
Apoyo financiero

Art. 308.- Las actividades financieras son un servicio de orden publico, y podran
ejercerse, previa autorizacion del Estado, de acuerdo con la ley; tendran la finalidad
fundamental de preservar los depdsitos y atender los requerimientos de financiamiento
para la consecucion de los objetivos de desarrollo del pais. Las actividades financieras
intermediaran de forma eficiente los recursos captados para fortalecer la inversion

productiva nacional, y el consumo social y ambientalmente responsable.

El Estado fomentara el acceso a los servicios financieros y a la democratizacion del

crédito. Se prohiben las practicas colusorias, el anatocismo y la usura.
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La regulacion y el control del sector financiero privado no trasladaran la responsabilidad
de la solvencia bancaria ni supondran garantia alguna del Estado. Las administradoras
y administradores de las instituciones financieras y quienes controlen su capital seran

responsables de su solvencia.

Se prohibe el congelamiento o la retencidon arbitraria o generalizada de los fondos o

depdsitos en las instituciones financieras publicas o privadas.
Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor
Art 2.- Definiciones.- Para efectos de la presente ley se entendera por:

Anunciante.- Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la difusion
publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacién referida a sus

productos o servicios.

Consumidor.- Toda persona natural o juridica que como destinatario final, adquiera
utilice o disfrute bienes y servicios o bien reciba oferta para ello. Cuando la presente ley

mencione al consumidor, dicha denominacioén incluird al usuario

Contrato de adhesién.- es aquel cuyas clausulas han sido establecido unilateralmente
por el proveedor a través de contratos impresos o en formularios sin que le consumidor,

para celebrarlo haya discutido su contenido.

Derecho de Devolucion.- Facultad del consumidor para devolver o cambiar un bien o
servicios en los plazos previsto en esta ley, cuando no se encuentre satisfecho o no
cumpla sus expectativas, siempre que la venta del bien o servicio no haya sido hecha

directamente, sino por, correo, catalogo, teléfono, internet u otros medios similares.

Especulacién.- Practica comercial ilicita que consiste en el aprovechamiento de una
necesidad del mercado para elevar artificiosamente los precios, sea mediante el
ocultamiento de bienes o servicios, 0 acuerdos de restriccion de ventas entre
proveedores, o la renuncia de los proveedores a atender ,los pedidos de los

consumidores pese a haber existencias que permitan hacerlo, o la elevacién de los
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precios de ,los productos por sobre ,0s indices oficiales de inflacion, de precios al
productor o de precios al consumidor.

Informacion Basica Comercial.- Consiste en los datos, instructivos, antecedentes,
indicaciones o contradicciones que el proveedor debe suministrar obligatoriamente al

consumidor, al momento de efectuar la oferta del bien o prestacion del servicio.

Oferta.- Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes y servicios que

efectla el proveedor al consumidor.

Proveedor.- Toda persona natural o juridico de caracter publico o privado que
desarrolle actividades de produccion, fabricacion, importacién, construccion,
distribucion, alquiler o comercializacion de bienes, asi como de prestacion de servicios
a consumidores, por lo que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes
adquieran bienes o0 servicios para integrarlos a procesos de produccion o
transformacién, asi como a quienes presten servicios publicos por delegacion o

concesion.

Publicidad.- la comunicacion comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idéneo, para informarlo y motivarlo a adquirir 0

contratar un bien o servicio.

Para el efecto la informacion debera respetar los valores de identidad nacional y los

principios fundamentales sobre seguridad personal y colectiva.

Publicidad Abusiva.- Toda modalidad de informacion o comunicacion comercial, capaz
de incitar a la violencia, explotar el miedo, aprovechar la falta de madurez de los nifios y
adolescente, alterar la paz y el orden publico o inducir al consumidor a comportarse en

forma perjudicial o peligrosa para la salud o seguridad personal y colectiva.

Se considera también publicidad abusiva toda modalidad de informaciéon o

comunicacién comercial que incluya mensajes subliminales.

Publicidad Engafiosa.- Toda modalidad de informacién o comunicacion de caracter

comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las condiciones reales o
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de adquisicion de los bienes o servicios ofrecidos o que utilice textos, didlogos,
sonidos, imagenes o descripciones que directa o indirectamente, o incluso por emision

de datos esenciales del producto, induzca a engafio, error o confusion al consumidor.

Servicios Publicos Domiciliarios.- Se entiende por servicios publicos domiciliarios los
prestados directamente en los domicilios de los consumidores, ya sea por proveedores
publicos o privados tales como servicio de energia eléctrica, telefonia convencional,

agua potable, u otros similares.

Distribuidores o Comerciantes.- Las personas naturales o juridicas que de manera
habitual venden o proveen al por mayor o al detal, bienes destinados finalmente a los

consumidores, aun cuando ello no se desarrolle en establecimientos abiertos al publico

Productores o Fabricantes.- Las personas nhaturales o juridicas que extraen,
industrializan o transforman bienes intermedios o finales para su provision a los

consumidores.

Importadores.- Las personas naturales o juridicas que de manera habitual importan

bienes para su venta o provision en otra forma al interior del territorio nacional.

Prestadores.- Las personas naturales o juridicas que en forma habitual prestan

servicios a los consumidores.
CAPITULO Il
DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES

Art. 4.- Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacién interna, principios generales del derecho y

costumbre mercantil, lo siguientes:

1. Derecho a la proteccién de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccién de las necesidades fundamentales y el

acceso a los servicios basicos:

19



Derechos a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad:

Derechos a recibir servicios basicos de 6ptima calidad:

Derechos a la informacion adecuada, veras, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los
mismos, incluyendo los riesgos que pudieran prestar;

Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las
condiciones optima de calidad, cantidad, precio, peso y medida:

Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o desleales:

Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo
responsable y a la difusién adecuada de sus derechos :

Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias
y mala calidad de bienes y servicios:

Derecho a recibir al auspicio del Estado para constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o

reformar una norma juridica o disposicion que afecte al consumidor:

10.Derecho a acceder a mecanismo efectivos para la tutela administrativa y judicial

de sus derechos e intereses legitimos, que conduzca a la adecuada prevencion,

sancion y oportuna reparacién de los mismos:

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan;

Y,

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de

reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el cual se podra anotar el

reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.
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CAPITULO V
RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es obligacion de todo proveedor, entregar al
consumidor informacién veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de los bienes o
servicios ofrecidos de tal modo que este pueda realizar una eleccién adecuada y

razonante.

Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacién de Servicio.- Todo proveedor esta en la
obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de
conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor.
Ninguna variacién en cuanto a precio, tarifa, costo de reposicion u otras ajenas a lo

expresamente acordado entre las partes, sera motivo de diferimiento.

Art. 19.- Indicacion del Precio.- Los proveedores deberan dar conocimiento al
publico de los valores finales de los bienes que expendan o de los servicios que
ofrezcan, con excepcion de los que por su caracteristica deban regularse
convencionalmente. El valor final debera indicarse de un modo claramente visible que
permita al consumidor, de manera efectiva, el ejercicio de su derecho a eleccién, antes

de formalizar o perfeccionar el acto de consumo.
El valor final se establecera y su monto se difundird en moneda de curso legal.

Las farmacias, boticas, droguerias y similares deberan exhibir de manera visible,
ademas del valor final impreso en cada uno de los medicamentos o bienes de expendio,
la lista de precios oficiales de los medicamentos basicos, aprobados por la autoridad

competente.

Art. 20.- Defectos y Vicios Ocultos.- ElI consumidor podra optar por la rescision del
contrato, la reposicion del bien o la reduccion del precio, sin perjuicio de la
indemnizacién por dafios y perjuicios, cuando la cosa objeto del contrato tenga efectos
0 vicios ocultos que la hagan inadecuada o disminuyan de tal modo su calidad o la
posibilidad del uso al que habitualmente se le destine, que, de haberlos conocido el

consumidor, no la habria adquirido o hubiera dado un menor precio por ella.
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Art. 21.- Facturas.- El proveedor esta obligado a entregar al consumidor, factura que
documente el negocio realizado, de conformidad con las disposiciones que en esta

materia establece el ordenamiento juridico tributario.

En caso de que al momento de efectuarse la transaccion, no se entregue el bien o se
preste el servicio, debera extenderse un comprobante adicional firmado por las partes,
en el que constara el lugar y la fecha en la que se lo hara y las consecuencias del

incumplimiento o retardo.

Art. 22.- Reparacion Defectuosa.- Cuando un bien objeto de reparacion presente
defectos relacionados con el servicio realizado e imputable al prestador del mismo, el
consumidor tendra derecho, dentro de los noventas dias contados a partir de la
recepcion del bien, al que se le repare sin costo adicional o se reponga el bien en un

plazo no superior a treinta dias, sin perjuicio a la indemnizacion que corresponda.
Si se hubiere otorgado garantia por un plazo mayor, se estara a este ultimo.

Art. 23.- Deterioro de los Bienes.- Cuando el bien objeto del servicio de
acondicionamiento, reparacion, limpieza u otro similar sufriere tal menoscabo a o
deterioro que disminuya su valor o lo tome parcial o totalmente inapropiado para el uso
normal al que esta destinado, el prestador del servicio debera restituir el valor del bien,

declarado en la nota de ingreso, e indemnizar al consumidor por la pérdida ocasionada.

Art. 24.- Repuestos.- En los contratos de prestacion de servicios cuyo objeto sea la
reparacion de cualquier tipo de bien, se entendera implicita la obligacion de cargo del
prestador del servicio, de emplear en tal reparacion, componentes 0 repuestos nuevos y
adecuados al bien de que se trate, a excepcidbn de que las partes convengan

expresamente lo contrario.

El incumplimiento de esta obligacion dara lugar, ademas de las sanciones e
indemnizaciones que correspondan, a que se obligue al prestador del servicio a

sustituir, sin cargo adicional alguno, los componentes o repuestos de que se trate.
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Art. 25.- Servicio Técnico.- Los productores, fabricantes, importadores, distribuidores y
comerciantes de bienes deberan asegurar el suministro permanente de componentes,
repuestos y servicio técnico, durante el lapso en que sean producidos, fabricados,
ensamblados, importados o distribuidos y posteriormente, durante un periodo razonable
de tiempo en funcion a la vida util de los bienes en cuestion, lo cual sera determinado
de conformidad con las normas técnicas del Instituto Ecuatoriano de Normalizacion —
INEN-.

Art. 26.- Reposicion.- Se un solo bien, aquel se ha vendido como un todo, aunque esté
formado por distintas unidades, partes, piezas o modulos, no obstantes que estas
puedan o no prestar una utilidad en forma independiente unas de otras. Sin perjuicio de
ello, tratdndose de su reposicion, esta se podré efectuar respecto de una unidad, parte,
pieza o modulo, siempre que sea por otro igual a la que se restituya y se garantice su

funcionalidad.

Art. 27.- Servicios de Profesionales.- Es deber del proveedor de servicios
profesionales, atender a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a la ética

profesional, la ley de su profesién y otras conexas.

En lo relativo al cobro de honorarios, el proveedor debera informar as u cliente, desde el
inicio de su gestion, el monto o parametros en los que se regira para fijarlos dentro del
marco legal del vigente en la materia y guardando la equidad con el servicio prestado.

Art. 28.- Responsabilidad Solidaria y Derecho de Repeticion.- Seran solidariamente
responsables por las indemnizaciones civiles derivadas de los dafios ocasionados por
vicio o defecto de los bienes o servicios prestados, los productores, fabricantes, quien
haya puesto su marca en la cosa o0 servicio y, en general, todos aquellos cuya

participacion haya influido en dicho dafio.

En concordancia con lo previsto en los incisos anteriores, en el caso de prestacion de
servicios, el comprobante adicional deberad detallar ademas, los componentes y
materiales que se empleen con motivo de la prestacién de servicios, el precio por
unidad de los mismos y de la mano de obra; asi como los términos en que el proveedor

se obliga, en los casos en que el uso practico lo permita.
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La responsabilidad es solidaria, sin perjuicio de las acciones de repeticion que
correspondan. Tratdndose de la devolucién del valor pagado, la accibn no podra

intentarse sino respecto del vendedor final.

El transportista solo respondera por los dafios ocasionados al bien con motivo o0 en

ocasion del servicio por el prestado.

Art. 29.- Derecho de Repeticion del Estado.- Cuando el estado Ecuatoriano sea
condenado al pago de cualquier suma de dinero por la violacién o inobservancia de los
derechos consagrados en la presente ley por parte de in funcionario publico, el Estado
tendra derecho de repetir contra dicho funcionario lo efectivamente pagado.

Art. 30.- Resolucion.- La mora en el cumplimiento de las obligaciones a cargo del
proveedor de bienes y servicios, permitira al consumidor pedir la resolucion del contrato,

sin perjuicio de las indemnizaciones que pudieren corresponder.

Art. 31.- Prescripcion de las Acciones.- Las acciones civiles que contempla esta ley
prescribirdn en el plazo de doce meses contados a partir de la fecha en que se ha

recibido el bien o terminado de prestar el servicio.

Si se hubiese otorgado garantia por un plazo mayor, se estara a este, para efectos de

prescripcion.
Ley Organica de Seguridad Alimentaria

Articulo 3. Deberes del Estado.- Para el ejercicio de la soberania alimentaria, ademas
de las responsabilidades establecidas en el Art. 281 de la Constitucion el Estado,

debera:

a) Fomentar la produccion sostenible y sustentable de alimentos, reorientando el
modelo de desarrollo agroalimentario, que en el enfoque multisectorial de esta ley hace
referencia a los recursos alimentarios provenientes de la agricultura, actividad pecuaria,

pesca, acuacultura y de la recoleccion de productos de medios ecologicos naturales;
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b) Establecer incentivos a la utilizacion productiva de la tierra, desincentivos para la falta
de aprovechamiento o acaparamiento de tierras productivas y otros mecanismos de

redistribucion de la tierra;
c) Impulsar, en el marco de la economia social y solidaria, la asociacion de los

Microempresarios, microempresa 0 micro, pequeios y medianos productores para su
participacion en mejores condiciones en el proceso de produccion, almacenamiento,

transformacioén, conservacion y comercializacion de alimentos;

d) Incentivar el consumo de alimentos sanos, nutritivos de origen agroecoldgico y
organico, evitando en lo posible la expansion del monocultivo y la utilizacion de cultivos
agroalimentarios en la produccion de biocombustibles, priorizando siempre el consumo

alimenticio nacional;
e) Adoptar politicas fiscales, tributarias, arancelarias y otras que protejan al sector
Agroalimentario nacional para evitar la dependencia en la provision alimentaria; y,

f) Promover la participacion social y la deliberacion puablica en forma paritaria entre
hombres y mujeres en la elaboracion de leyes y en la formulacién e implementacion de

politicas relativas a la soberania alimentaria.
COMERCIALIZACION Y ABASTECIMIENTO AGROALIMENTARIO
Articulo 21. Comercializacién interna.- El Estado creara el Sistema Nacional de

Comercializacién para la soberania alimentaria y establecerd mecanismos de apoyo a
la negociacion directa entre productores y consumidores, e incentivara la eficiencia y
racionalizacion de las cadenas y canales de comercializacion. Ademas, procurara el
mejoramiento de la conservacion de los productos alimentarios en los procesos de post-
cosecha y de comercializacion; y, fomentara mecanismos asociativos de los
microempresarios, microempresa 0 micro, pequeios y medianos productores de
alimentos, para protegerlos de la imposicibn de condiciones desfavorables en la

comercializacion de sus productos, respecto de las grandes cadenas de
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comercializacion e industrializacion, y controlara el cumplimiento de las condiciones

contractuales y los plazos de pago.

Los gobiernos autbnomos descentralizados proveeran de la infraestructura necesaria
para el intercambio y comercializacion directa entre pequefios productores y
consumidores, en beneficio de ambos, como una nueva relacion de economia social y

solidaria.

La ley correspondiente establecera los mecanismos para la regulacion de precios en los
que participardn los microempresarios, microempresa o micro, pequefios y medianos
productores y los consumidores de manera paritaria, y para evitar y sancionar la
competencia desleal, las practicas monopodlicas, oligopdlicas, monopsoénicas Yy

especulativas.

El Estado procurara el mejoramiento de la conservacion de los productos alimentarios

en los procesos de post-cosecha y de comercializacion.

La ley correspondiente establecerd los mecanismos para evitar y sancionar la

competencia desleal, asi como las practicas monopdlicas y especulativas.

DE LOS COMPROBANTES DE VENTA, RETENCION Y DOCUMENTOS
COMPLEMENTARIOS

Art. 1.- Comprobantes de venta.- Son comprobantes de venta los siguientes
documentos que acreditan la transferencia de bienes o la prestacion de servicios o la

realizacion de otras transacciones gravadas con tributos:

a) Facturas;

b) Notas de venta - RISE;

c) Liquidaciones de compra de bienes y prestacion de servicios;
d) Tiguetes emitidos por maquinas registradoras;

e) Boletos o entradas a espectaculos publicos; vy,

26



f) Otros documentos autorizados en el presente reglamento.

Art. 2.- Son documentos complementarios a los comprobantes de venta, los

siguientes:

a) Notas de crédito;
b) Notas de débito; vy,
c) Guias de remision.

Art. 3.- Comprobantes de retencion.- Son comprobantes de retencion los documentos
que acreditan las retenciones de impuestos realizadas por los agentes de retencion en
cumplimiento de lo dispuesto en la Ley de Régimen Tributario Interno, este reglamento
y las resoluciones que para el efecto emita el Director General del Servicio de Rentas

Internas.

Art. 4.- Otros documentos autorizados.- Son documentos autorizados, siempre que se
identifique, por una parte, al emisor con su razon social o denominacion, completa o
abreviada, o con sus nombres y apellidos y nimero de Registro Unico de
Contribuyentes; por otra, al adquirente o al sujeto al que se le efectle la retencion de
impuestos mediante su nimero de Registro Unico de Contribuyentes o cédula de
identidad o pasaporte, razon social, denominacion; y, ademas, se haga constar la fecha
de emision y por separado el valor de los tributos que correspondan, los siguientes:

1. Los documentos emitidos por instituciones del sistema financiero nacional y las
instituciones de servicios financieros emisoras o administradoras de tarjetas de crédito
gue se encuentren bajo el control de la Superintendencia de Bancos, siempre que
cumplan los requisitos que se establezcan en la resolucién que para el efecto emita el

Director General del Servicio de Rentas Internas.

2. Boletos aéreos o tiquetes electronicos y documentos de pago por sobrecargas por el
servicio de transporte aéreo de personas, emitidos por las compafias de aviacion,

siempre que cumplan con los siguientes requisitos adicionales:
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a) Identificacion del pasajero, el importe total de la transaccion y la fecha de emision.
Cuando el pasajero fuera distinto al comprador se incluira el nimero de Registro Unico
de Contribuyentes de este ultimo, en lugar del nimero del documento de identificacion

del pasajero; vy,

b) Impuesto al valor agregado bajo la nomenclatura EC, asignada internacionalmente

como codificacion de este impuesto en el Ecuador.

El adquirente debera recibir una copia indeleble del boleto, tiquete electronico o

documento de pago de sobrecarga, la que le servirh como comprobante de venta.

3. Guias aéreas o cartas de porte aéreo, fisicas o electrénicas y los conocimientos de
embarque, cuando cumplan los requisitos que se establezcan en la resolucion que para

el efecto emita el Director General del Servicio de Rentas Internas.

4. Documentos emitidos por instituciones del Estado en la prestacion de servicios

administrativos, en los términos establecidos en la Ley de Régimen Tributario Interno.

5. La declaracion aduanera y demas documentos recibidos en las operaciones de

comercio exterior.

6. En el caso de los contratos para la exploracion y explotacion de hidrocarburos, las
liquidaciones que PETROECUADOR o las partes del contrato efectien por el pago de
la tasa de servicios, el costo de operacion o cualquier otra remuneracién, constituyen el

comprobante de venta para los efectos legales pertinentes.

7. Otros que por su contenido y sistema de emision, permitan un adecuado control por
parte del Servicio de Rentas Internas y se encuentren expresamente autorizados por

dicha institucion.

En todos los casos, los nombres de emisor y adquirente deben coincidir con el Registro

Unico de Contribuyentes o con su documento de identidad de ser el caso.

Si cualquiera de los documentos referidos en el presente articulo, no cumplen con los
requisitos sefialados en el presente reglamento, el emisor esta en la obligacion de emitir

el correspondiente comprobante de venta.
28



Art. 5.- Autorizaciobn de impresion de los comprobantes de venta, documentos
complementarios y comprobantes de retencion.- Los sujetos pasivos solicitardn al
Servicio de Rentas Internas la autorizacion para la impresidn y emision de los
comprobantes de venta y sus documentos complementarios, asi como de los
comprobantes de retencion, a través de los establecimientos gréaficos autorizados, en
los términos y condiciones del presente reglamento.

Los sujetos pasivos también podrédn solicitar al Servicio de Rentas Internas la
autorizacion para que dichos documentos puedan emitirse mediante sistemas

computarizados, en los términos y condiciones que establezca dicha entidad.

El Servicio de Rentas Internas autorizara la utilizacion de maquinas registradoras para
la emision de tiquetes, siempre que correspondan a las marcas y modelos previamente

calificados por dicha institucion.

Los sujetos pasivos que tengan autorizacion para emitir comprobantes de venta,
documentos complementarios y comprobantes de retencion, mediante sistemas
computarizados, podran solicitar autorizaciobn para la emision y entrega de
comprobantes impresos por establecimientos graficos autorizados, para cuando se

requiera la emisidn de estos, por cualquier circunstancia.

Los sujetos pasivos autorizados a emitir tiquetes de maquinas registradoras deben,
ademas, contar obligatoriamente con facturas o notas de venta autorizadas, las que
deberan entregar al adquirente del bien o servicio, con los datos que lo identifiquen

como tal, cuando lo solicite, para justificar sus deducciones del impuesto sobre la renta.

Art. 6.- Periodo de vigencia de la autorizacion para imprimir y emitir comprobantes de
venta, documentos complementarios y comprobantes de retencién.- El periodo de
vigencia de los comprobantes de venta, documentos complementarios y comprobantes
de retencion, sera de un afo para los sujetos pasivos, cuando cumplan las condiciones

siguientes:
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1. Haber presentado sus declaraciones tributarias y sus anexos cuando corresponda, y
realizado el pago de las obligaciones declaradas o, de mantener concesion de

facilidades para el pago de ellas, no estar en mora de las correspondientes cuotas.

2. No tener pendiente de pago, deuda firme alguna, por tributos administrados por el
Servicio de Rentas Internas, multas e intereses provenientes de los mismos. Se
exceptuan de esta disposicion los casos en los cuales exista un convenio de facilidades
de pago o se haya iniciado un recurso de revision de oficio o a insinuacion del

contribuyente en relacion al acto administrativo que contenga la obligacién en firme.

Por consiguiente, se mantendran vigentes dentro del plazo autorizado por el SRI, los
comprobantes de venta, documentos complementarios y comprobantes de retencion,
aun cuando se encuentren pendientes de resolucién las impugnaciones en via judicial o
administrativa, presentadas por los sujetos pasivos, por las que no se encuentren en

firme los respectivos actos administrativos.

3. Que la informacién proporcionada por el sujeto pasivo en el Registro Unico de
Contribuyentes, en caso de comprobacion realizada por la Administracién Tributaria,

sea correcta, conforme a lo establecido en la Ley de Registro Unico de Contribuyentes.

El Servicio de Rentas Internas, cuando el sujeto pasivo no hubiere presentado y pagado
cuando corresponda, durante el Ultimo semestre alguna declaracién, autorizara la
impresion de los documentos con un plazo de vigencia improrrogable de tres meses,
tiempo dentro del cual el contribuyente debera cumplir con todas sus obligaciones

pendientes. En ningln caso esta autorizacién podra otorgarse de forma consecutiva.

Excepcionalmente, se podra conceder autorizacion con periodo de vigencia de hasta 2
afos, cuando el sujeto pasivo cumpla, a mas de las condiciones antes sefaladas, las

gue mediante resolucion establezca el Servicio de Rentas Internas.

Art. 7.- De la suspension de los comprobantes de venta, retenciéon y documentos
complementarios.- La Administracion Tributaria podra suspender la vigencia de la
autorizacion para emitir comprobantes de venta, retencion y documentos

complementarios previa notificaciéon al contribuyente, cuando este no haya cumplido
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con la obligacion de presentacion de sus declaraciones tributarias, sus anexos cuando
corresponda, realizado el pago de las obligaciones declaradas o cuando la informacién
proporcionada por el sujeto pasivo en el Registro Unico de Contribuyentes, no pueda

ser verificada por la Administracion Tributaria.

Para el caso de los contribuyentes autorizados a utilizar sistemas computarizados, la
suspensién procedera también cuando no cumplan los requerimientos establecidos por

el Servicio de Rentas Internas, derivados de dicha autorizacion.

No sustentaran crédito tributario, ni costos o gastos, los comprobantes de venta, de
retencion y documentos complementarios que hayan sido emitidos mientras dure la
suspension de la autorizacion. Para este efecto, el Servicio de Rentas Internas pondra a
disposicion de la ciudadania los mecanismos necesarios para verificar la vigencia de los

mencionados comprobantes.

Art. 8.- Obligacién de emisibn de comprobantes de venta y comprobantes de
retencion.- Estan obligados a emitir y entregar comprobantes de venta todos los
sujetos pasivos de impuestos, a pesar de que el adquirente no los solicite o exprese

gue no los requiere.

Dicha obligacibn nace con ocasion de la transferencia de bienes, aun cuando se
realicen a titulo gratuito, autoconsumo o de la prestacion de servicios de cualquier
naturaleza, incluso si las operaciones se encuentren gravadas con tarifa cero (0%) del

impuesto al valor agregado.

La emision de estos documentos serd efectuada Unicamente por transacciones propias

del sujeto pasivo autorizado.

El Servicio de Rentas Internas, mediante resolucion, establecera el monto sobre el cual
las personas naturales no obligadas a llevar contabilidad y aquellas inscritas en el

Régimen Impositivo Simplificado, deberan emitir comprobantes de venta.

De igual manera, se establecera la periodicidad de la emision de un comprobante de
venta resumen por las transacciones efectuadas correspondientes a valores inferiores a

los establecidos en la mencionada resolucion.
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No obstante lo sefialado en el inciso anterior, a peticion del adquirente del bien o

servicio, se deberé emitir y entregar comprobantes de venta, por cualquier monto.

En las transferencias de combustibles liquidos derivados de hidrocarburos y gas licuado

de petroleo se debera emitir comprobantes de venta por cualquier valor.

Los sujetos pasivos inscritos en el régimen simplificado deberan sujetarse a las normas

particulares de dicho régimen.

Las sociedades y las personas naturales obligadas a llevar contabilidad deberan emitir
comprobantes de venta de manera obligatoria en todas las transacciones que realicen,

independientemente del monto de las mismas.

En los casos en que se efectlen transacciones al exterior gravadas con Impuesto a la
Salida de Divisas, el agente de percepcion emitirh el comprobante de venta por el
servicio prestado en el que ademas de los requisitos establecidos en este reglamento
se debera detallar el valor transferido y el monto del Impuesto a la Salida de Divisas

percibido.

Los trabajadores en relacion de dependencia no estan obligados a emitir comprobantes

de venta por sus remuneraciones.

Los agentes de retencién en forma obligatoria emitirdn el comprobante de retencién en
el momento que se realice el pago o se acredite en cuenta, lo que ocurra primero y
estard disponible para la entrega al proveedor dentro de los cinco dias habiles

siguientes al de presentacion del comprobante de venta.

Sin perjuicio de lo dispuesto en el inciso anterior, las instituciones del sistema financiero
nacional, podran emitir un solo comprobante de retencién a sus clientes y proveedores,
individualmente considerados, cuando realicen mas de una transaccion por mes. El
comprobante de retencion asi emitido debera estar disponible para la entrega dentro de

los cinco primeros dias del mes siguiente.

Los agentes de retencién del impuesto a la salida de divisas, cuando realicen la

transferencia de valores gravados con el impuesto, emitiran el respectivo comprobante
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de retencion al momento en que se realice la retencion del impuesto, de conformidad a
lo dispuesto en la Ley Reformatoria para la Equidad Tributaria del Ecuador y en su
reglamento de aplicacion. Los comprobantes de retencion deberan estar a disposicion
de los contribuyentes del impuesto a la salida de divisas, dentro de los dos dias habiles

siguientes a la fecha de retencion.

Art. 9.- Sustento del crédito tributario.- Para ejercer el derecho al crédito tributario del
impuesto al valor agregado por parte del adquirente de los bienes o servicios, se
consideraran validas las facturas, liquidaciones de compras de bienes y prestacién de
servicios y los documentos detallados en el Art. 4 de este reglamento, siempre que se
identifique al comprador mediante su numero de RUC, nombre o razén social,
denominacion o nombres y apellidos, se haga constar por separado el impuesto al valor
agregado y se cumplan con los demas requisitos establecidos en este reglamento.

Art. 10.- Sustento de costos y gastos.- Para sustentar costos y gastos del adquirente de
bienes o servicios, a efectos de la determinacion y liquidacion del impuesto a la renta,
se considerardn como comprobantes validos los determinados en este reglamento,
siempre que cumplan con los requisitos establecidos en el mismo y permitan una

identificacion precisa del adquirente o beneficiario.

También sustentardn gastos, para efectos de la determinacion y liquidacion del
impuesto a la renta, los documentos que se emitan por el pago de cuotas o aportes que
realice el contribuyente a condominios, siempre que en los mismos esté plenamente
identificado el condominio, numero de RUC y direccion, y se identifique también a quien
realiza el pago, con su nombre, razon social o denominacion, nimero de RUC o cédula

de identificacion y direccion.

Estos comprobantes deberan también ser pre impresos y pre numerados.
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CODIGO DE LA PRODUCCION
LIBRO Il

DEL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LAS MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS, Y DE LA DEMOCRATIZACION DE LA PRODUCCION.

Del Fomento a la Micro, Pequeiia y Mediana Empresa
Capitulo |

Del Fomento y Desarrollo de las Micro, Pequefias y
Medianas Empresas (MIPYMES)

Art. 53.- Definicion y Clasificacién de las MIPYMES.-La Micro, Pequefa y Mediana
empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce

una actividad de produccién, comercio y/o servicios, y que

cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados
para cada categoria, de conformidad con los rangos que se establecerdn en el

reglamento de este Caodigo.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas
anuales prevalecera sobre el numero de trabajadores, para efectos de determinar la
categoria de una empresa. Los artesanos que califiquen al criterio de micro, pequefia y
mediana empresa recibiran los beneficios de este Codigo, previo cumplimiento de los

requerimientos y condiciones sefialadas en el reglamento.
Capitulo I

De los Organos de Regulacion de las MIPYMES

Art. 54.- Institucionalidad y Competencias.- EI Consejo Sectorial de la Produccion
coordinara las politicas de fomento y desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana

Empresa con los ministerios sectoriales en el ambito de sus competencias. Para
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determinar las politicas transversales de MIPYMES, el Consejo Sectorial de la
Produccion tendrd las siguientes atribuciones y deberes:

a. Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por el organismo
ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestion de los entes encargados de la
ejecucion, considerando las particularidades culturales, sociales y ambientales de cada

zona y articulando las medidas necesarias para el apoyo técnico y financiero;

b. Formular, priorizar y coordinar acciones para el desarrollo sostenible de las
MIPYMES, asi como establecer el presupuesto anual para la implementacion de todos

los programas y planes que se prioricen en su seno;

c. Autorizar la creacion y supervisar el desarrollo de infraestructura especializada en
esta materia, tales como: centros de desarrollo MIPYMES, centros de investigacion y
desarrollo tecnoldgico, incubadoras de empresas, nodos de transferencia o laboratorios,
que se requieran para fomentar, facilitar e impulsar el desarrollo productivo de estas
empresas en concordancia con las leyes pertinentes de cada sector;

d. Coordinar con los organismos especializados, publicos y privados, programas de
capacitacion, informacion, asistencia técnica y promocién comercial, orientados a

promover la participacion de las MIPYMES en el comercio internacional,

e. Propiciar la participacibn de universidades y centros de ensefianza locales,
nacionales e internacionales, en el desarrollo de programas de emprendimiento y
produccion, en forma articulada con los sectores productivos, a fin de fortalecer a las
MIPYMES;

f. Promover la aplicacion de los principios, criterios necesarios para la certificacion de la
calidad en el &mbito de las MIPYMES, determinados por la autoridad competente en la

materia;

g. Impulsar la implementacién de programas de produccion limpia y responsabilidad

social por parte de las MIPYMES,;
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h. Impulsar la implementacion de herramientas de informacion y de desarrollo

organizacional, que apoyen la vinculacion entre las instituciones publicas
y privadas que participan en el desarrollo empresarial de las MIPYMES;

i. Coordinar con las instituciones del sector publico y privado, vinculadas con el

financiamiento empresarial, las acciones para facilitar el acceso al crédito de las
MIPYMES; y,

j. Las demas que establezca la Ley.

2.3. MARCO CONCEPTUAL
Demanda:

La demanda se define como la cantidad y calidad de bienes de un producto o servicio
es el volumen total que compraria un grupo definido de consumidores, en un area
geografica determinada, en un periodo de tiempo determinado o definido, bajo un nivel

y una mezcla de esfuerzo de mercadotecnia de la industria definidos.®
Agroindustria:

Es la parte pertinente a lo que se refiere en general, todo lo relacionado con la

agricultura donde las personas realizan cultivos de plantas.
Factores climéaticos:

Son aquellos por medios de los cuales se puede diagnosticar que clases de cultivos
pueden cosechar conforme y de acuerdo al clima que correspondan, que actuando en
conjunto definen las condiciones generales de una zona terrestres de extension
relativamente amplia, y a su vez provocando ventajas o0 desventajas para la

produccion.

8http://es.wikipedia.org/wiki/Demanda_economica.
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Plazas de trabajo:

Es un lugar que se planea plantear algun tipo de infraestructura, en la cual tanto para su
construccion, como para mantenerlo en proceso durante afios, se va a necesitar

personal adecuado para las distintas areas existentes.
Plaza o Distribucion:

Es el elemento de la mezcla que utilizamos para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente, adecuando la mejor manera de distribucion del producto.
Canales de distribucion:

Son fuentes que utilizan funcionarios que estan inmersos en el proceso de mover los

productos desde el proveedor hasta el consumidor final para realizar sus ventas.’
Mercado:

El mercado es un lugar donde las personas se dedican a comprar y vender e

intercambiar bienes y servicios con el objetivo de obtener ingresos.
Oferta:

Es la cantidad ofrecida de bienes y servicios o factores que una persona pueda ofrecer

o le gustaria vender e un tiempo determinado y a diferentes precios.
Precio:

Valor pecuniario en que se estima una cosa, estimacion o crédito esfuerzo o sufrimiento

gue sirve de medio para conseguir una cosa.

®Océano grupo editorial, milanesat, 21,23 Barcelona Espafia pag. 1149
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2.4, HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1. Hipotesis general

Si se implementa una microempresa comercializadora de hierbabuena y albahaca

mejorarian los ingresos econdmicos de los agricultores y por ende su nivel de vida.

2.4.2. Hipotesis particulares
Establecer de qué manera afecta a los productores el desconocimiento de la inversion

realizada al generar la venta.

Indagar como ayudaria la implementacion de una microempresa comercializadora de
Hierbabuena y Albahaca a los productores.
Determinar de qué forma afecta a los productores el desconocimiento de clientes para

la distribucién del producto.

2.4.3 Declaracion de las Variables

Variable Independiente

Estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa comercializadora
Variable Dependiente

Mejorara los ingresos econdmicos
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2.4.4 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 1. Operacionalizacion de las Variables

MATRIZ AUXILIAR

PROBLEMA PRINCIPAL SISTEMATIZACION DEL OBJETIVO PRINCIPAL HIPOTESIS PRINCIPAL VARIABLES INDICADORES PREGUNTAS
PROBLEMA
Estudio de factibilidad éDe qué forma la Analizar los canales de SI se implementan una Estudio de éConsidera usted que la poca

para la creacién de una
microempresa
comercializadora de
Hierbabuena y Albahaca
de pequefios productores
en el recinto el Deseo del
cantén Yaguachi afio

implementacién de una
microempresa
comercializadora de
Hierbabuena y Albahaca
ayudara a mejorar los ingresos
econémicos en los
agricultores del Recinto el

comercializacién de
Hierbabuena y Albahaca que
permita determinar cudles de
ellos inciden en el bajo ingreso
econdémico.

microempresa
comercializadora de
Hierbabuena y Albahaca
mejoraria los ingresos
econémicos de los
agricultores y por ende
su nivel de vida.

INDEPENDIENTE

factibilidad para la
creacion de una
microempresa

comercializadora

- Entrevistas
- Encuestas

comercializacion de productos
les ocasiona bajos ingresos?

2012 Deseo? DEPENDIENTE Mejorard los ¢éConsidera usted importante la
. - Cuestionario implementacion de una
ingresos ) . .
- Entrevistas microempresa comercializadora
econémicos de Hierbabuena y Albahaca?
SUB-PROBLEMAS SISTEMATIZACION DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS PARTICULARES VARIABLES INDICADORES
SUBPROBLEMAS
Desconocimiento de la ¢De qué manera afecta a los Analizar los efectos que Administracién de los Administracion de | -Cuadros de ¢Cree usted que la mala
inversion realizada por productores el produce la mala inversion costos de produccién por INDEPENDIENTE costos costos de inversion le afectaria en los
parte del productor al desconocimiento de la realizada por parte del parte del productor produccion costos de producciéon?
generar la venta inversion realizada al generar productor afectaria sus ingresos Incidencias en sus -Registros de éConsidera usted que al obtener
la venta? DEPENDIENTE ingresos ventas mayores ingresos por la
produccion de hierbabuenay
albahaca mejora el nivel de
vida de los agricultores?
Falta de creacion de un ¢Como ayudaria la Describir los diferentes La no implementacion de INDEPENDIENTE Implementacion ¢éLa no implementacién de una
centro de implementacion de una canales de distribucién de una microempresa de una microempresa comercializadora
comercializacion que microempresa productos comercializadora microempresa -Encuestas de hierbabuena y albahaca les
cuente con el comercializadora alos provocaria la mala comercializadora provoca pérdidas de productos?
mantenimiento éptimo productores? distribucion de los Distribucion de -Encuestas ¢Considera usted que debe de
de Hierbabuenay productos DEPENDIENTE productos existir un centro de
Albahaca comercializacién que tenga las
condiciones climaticas y
herramientas para la
conservacion del producto?
Desconocimiento de Determinar la importancia de La identificacion de Identificacion de -Encuestas ¢Elincremento de las ventas

cliente parala
distribucion del producto

¢De qué forma afecta a los
productores el
desconocimiento de clientes
para la distribucion del
producto?

distribucion directa del
producto al consumidor final

nuevos clientes ayudaria
a incrementar sus ventas

INDEPENDIENTE

nuevos clientes

estd sujeto a: ?

DEPENDIENTE

Incrementos de
ventas

Comparaciones
de registros
mensuales

¢Al existir intermediarios en la
distribucion del producto
incrementara su rentabilidad?

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1. TIPO Y DISENO DE INVETSIGACION

La investigacion que se aplican en este trabajo son:

» Por su finalidad: Aplicada
Porque permitié afianzar la importancia de la comercializacion de los productos con
la ayuda de técnicas que permitan afianzar las diferentes cadenas de

comercializacion, la cual involucra a la sociedad con su entorno.

» Por los objetivos: Descriptiva

Porque tiene como propoésito determinar la importancia de las cadenas de
comercializaciéon en el desarrollo econdmico y bienestar de los productores del

recinto El Deseo del Cantén Yaguachi.
» Por el Lugar: De campo

La produccién de Hierbabuena y Albahaca estad ubicada en la zona rural del
Canton Yaguachi, y con sus caracteristicas de un alto porcentaje de agricultores con

problemas de comercializacion de sus productos.

Se utilizé la investigacion descriptiva, que permitié6 descubrir el problema que se
estaba generando en los agricultores del recinto El Deseo del Cantén Yaguachi

Provincia del Guayas. Como es Analizar los canales de comercializacion y como
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estos influyen en la economia de los agricultores, para lo cual se plantea una guia
de estrategias comerciales que serd de mucha ayuda para mejorar esta

problematica.

La Investigacion Bibliografica: Se utilizdé este tipo de investigacion porque se
recopilo informacion de diferentes fuentes de consultas como son revistas, libros,
folletos, periddicos, internet, etc. Que ayudo a la recopilacion para el desarrollo del
proyecto.

3.2. POBLACION Y MUESTRA
3.2.1. Caracteristicas de la poblacién

El recinto El Deseo de la Parroquia Cone Cantdn Yaguachi esta ubicado en la zona
rural a 15 minutos de la ciudad de Milagro cuenta con 60 familias dedicadas al

cultivo de hierbabuena y albahaca los cuales son de escasos recursos econdémicos.

3.2.2. Delimitacion de la poblacién

Conociendo el nimero de agricultores la cual estara constituida por una poblacién
de 60 productores de la zona rural del canton Yaguachi Provincia del Guayas,
fueron investigados mediante encuesta donde se recogié toda la informacion
requerida para la investigacion, ademas fueron encuestados la totalidad de
agricultores a los cuales se les realizaron preguntas previamente estructuradas en
un formulario. Para lo cual se procedié a encuestar a un numero de 5 agricultores

diarios posteriormente para su analisis se trabajara jerarquizando por su importancia.

3.2.3. Tipo de muestra

Dentro de la investigacion se utilizo el muestreo probabilistica por considerar que

todos los agricultores tenian la misma probabilidad de ser encuestados
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3.2.4. Tamafno de la muestra.

Se considerd el cien por ciento de la poblacion, debido a que la misma esta
conformada por sesenta agricultores los mismos que tienen asociados dentro de sus

predios los cultivo de hierbabuena y albahaca.

3.2.5. Proceso de seleccion

La seleccidén fue aleatoria por ser la poblacion pequefa y por lo tanto se cuenta con
el nimero de agricultores. Se caracteriza por que concede la misma probabilidad de

ser elegidos a todos los elementos de la poblacién.

Si se pretende seleccionar de un grupo de sesenta personas, cinco de ellas lo
primero que se piensa es seleccionarlos al azar con el fin de que no haya sesgo en

la informacion.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

Para la ejecucion de la investigacién de acuerdo a la caracterizacion especifica del

tema se consideraron los siguientes métodos

3.3.1 Método Tebrico

Para el disefio del presente proyecto de investigacion se selecciond el método
tedrico inductivo deductivo porque permitio ir de lo general a lo secundario o casos
particulares. Al mismo tiempo que vemos en el plano tedrico, la esencia del objeto de

estudio.

Este método se relaciona con el tema de investigacion, porque permitird conocer con
mayor profundidad los problemas de cada uno de los agricultores de Hierbabuena y
Albahaca del recinto El Deseo del canton Yaguachi provincia del Guayas.
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Con este método busca el camino, la via de conocimiento, pero no de cualquier
conocimiento en general sino del conocimiento ubicado dentro del rigor de la ciencia
y la tecnologia. Por tal razon en la investigacion se lo utilizé para la recoleccion

|6gica y sistematica de datos con el fin de llegar a lo propuesto inicialmente.

Para la ejecucion de la investigacion se utilizaron encuestas a 60 agricultores para
conocer de qué manera influye la falta de implementacion de canales de
comercializacion en las ventas de hierbabuena y albahaca aspectos involucrados
como en lo Social, cultural, ambiental y econdmico. Ademas se realizaron
cuestionarios de preguntas a los agricultores involucrados en el proceso de

investigacion.

3.3.2. Método empirico

El método empirico es un modelo de investigacion cientifica, que se basa en la
|6gica empirica y que junto al método fenomenolégico es el mas usado en el campo

de las ciencias sociales y en las ciencias descriptivas.

Estos métodos posibilitan revelar las relaciones esenciales y las caracteristicas
fundamentales del objeto de estudio. Su utilidad destaca en la entrada en campos

inexplorados en los que se enfatizan el estudio descriptivo.

Método de Anadlisis — Sintesis.- Este método permitira desglosar el tema en cada

uno de sus componentes para una mejor comprension.

3.3.3. Técnicas e instrumentos

Para la aplicacion de la investigacion se utilizara como técnica la encuesta mediante

un formulario de preguntas semiestructuradas.

3.4. EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION.

Del aspecto técnico para el procesamiento de los datos donde se utilizaran las
técnicas que usamos son las siguientes:
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a.- Proceso manual: Este aspecto servir4 para la recoleccion y procesamiento

primario de los siguientes datos con cuadros estadisticos.

b.- Proceso electromecanico: Este tipo de proceso, servira para enlazar la
informacion entre los diferentes elementos del tratamiento, almacenamiento, y de
comunicacion se realizaran de una forma manual, pero para que sea mas exacta y

confiable se recurrird a la calculadora y computadora.

c.- Proceso electronico: En este tipo de proceso se implementara a la computadora
una vez ingresados los datos y se efectuard los procesos requeridos
automaticamente y emitira los resultados deseados y confiables.

Para el estudio de los resultados obtenidos se tendr& que emplear el analisis
cuantitativo por cuanto las preguntas de la encuesta nos permiten la aplicacion de

este estudio
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL.

Para el estudio de los resultados obtenidos se tuvo que utilizar el andlisis

cuantitativo por cuanto la pregunta de la encuesta permite el estudio cuantitativo.

Para poder realizar el analisis se consideraron fundamentales la opinion de los

agricultores, donde se vio el aspecto social, cultural, del entorno y econémico.

Para dar una solucion a los resultados del analisis de las respuestas planteadas por
los encuestados; del recinto EI Deseo donde se pudo observar que existian
problemas al tabular los datos estadisticos, ya que en ciertas respuestas los
encuestados no estuvieron de acuerdo con las expectativas planteadas en las

interrogantes.

Por eso es muy importante la creacion de una microempresa comercializadora de
hierbabuena y albahaca por considerar que esto ayudara a que se mejore la

comercializacion y los ingresos econdmicos de los agricultores.

El método estadistico permitié tabular los datos mediante cuadros y graficos los
cuales demuestran que existen graves problemas en la comercializacién de los
productos mencionados anteriormente, por ello es importante que toda los

agricultores dedicados a esta actividad se involucren para fortalecer la agrupacion.
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Encuesta a los agricultores del Recinto el Deseo

1.- ¢Considera usted que la poca comercializacion de productos les ocasiona
bajos ingresos?

Cuadro 2. Poca comercializacion de productos les ocasiona bajos ingresos

Frecuencia Total Porcentaje
Siempre 9 15

‘ Frecuentemente ‘ 31 ‘ 52 ‘
A veces 15 25

‘ Rara vez ‘ 5 ‘ 8 ‘
Nunca 0 0

| Total | 60 | 100 |

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Gréfico 1. Poca comercializacion de productos les ocasiona bajos ingresos

M Siempre

B Frecuentemente
A veces

M Rara vez

M Nunca

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Analisis

Al observar la tabla 2 y gréfico 1, se deduce que el 52 % de los agricultores
manifestaron que frecuentemente la poca comercializacion de productos les
ocasiona bajos ingresos, de igual manera un 25% sefalaron que a veces, el 15 %
siempre y un 8% indicaron que rara vez, esto demuestra que para obtener buenos

ingresos econdmicos se debe tener un mercado seguro.
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2.- ¢Considera usted importante la implementacién de una microempresa

comercializadora de Hierbabuenay Albahaca?

Cuadro 3. Considera usted importante la implementacion de una microempresa

Frecuencia Total Porcentaje
Siempre 40 67

‘ Frecuentemente ‘ 15 ‘ 25 |
A veces 5 8

‘ Rara vez ‘ 0 ‘ 0 |
Nunca 0 0

| Total | 60 | 100 |

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Gréfico 2. Considera usted importante la implementacién de una microempresa

M Siempre

B Frecuentemente
A veces

M Rara vez

M Nunca

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Andlisis

Al observar la tabla 3 y grafico 2 se analiza que el 67% de los agricultores
consideran importante la implementacién de una microempresa, aunque el 25%
frecuentemente, él 8% a veces, estos porcentajes demuestran que los productores

estan de acuerdo que se implemente.
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3.- ¢Cree usted que la mala inversion le afectaria en los costos de

produccion?

Cuadro 4. Cree usted que la mala inversion le afectaria en los costos de produccion

Frecuencia Total Porcentaje
Siempre 45 75

‘ Frecuentemente ‘ 0 ‘ 0 |
A veces 15 25

‘ Rara vez ‘ 0 ‘ 0 |
Nunca 0 0

| Total | 60 | 100 |

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Grafico 3. Cree usted que la mala inversion le afectaria en los costos de

produccién

M Siempre

B Frecuentemente
M A veces

M Rara vez

® Nunca

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Analisis

Al observar la tabla 4 y grafico 3 se analiza que el 75%, de los agricultores
consideran que la mala inversién siempre les afecta en los costos de produccion, y el
25% a veces, esto nos demuestra que los productores necesitan tener

conocimientos sobre la inversion.
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4.- ¢Considera usted que al obtener mayores ingresos por la produccion de
Hierbabuenay Albahaca mejorara el nivel de vida de los agricultores?

Cuadro 5. Al obtener mayores ingresos por la produccion de Hierbabuena y
Albahaca mejorara el nivel de vida de los agricultores

Frecuencia Total Porcentaje
Siempre 50 83

| Frecuentemente ‘ 3 ‘ 5 |
A veces 0 0

| Rara vez ‘ 7 ‘ 12 |
Nunca 0 0

| Total | 60 | 100 |

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Grafico 4. Al obtener mayores ingresos por la produccion de Hierbabuena y

Albahaca mejorara el nivel de vida de los agricultores

M Siempre

B Frecuentemente
A veces

M Rara vez

® Nunca

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Analisis
Al observar la tabla 5 y grafico 4 se demuestra el 83% de los agricultores, consideran
que al obtener mayores ingresos por ende mejorara su nivel de vida, un 5%

frecuentemente, y el 12% rara vez.
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5.- ¢La no implementacion de una microempresa comercializadora de

Hierbabuenay Albahaca les provoca pérdidas de productos?

Cuadro 6. La no implementacion de una microempresa comercializadora de
Hierbabuena y Albahaca les provoca pérdidas de productos

Frecuencia Total Porcentaje
Siempre 0 0

| Frecuentemente ‘ 30 ‘ 50 ‘
A veces 21 35

| Rara vez ‘ 9 ‘ 15 ‘
Nunca 0 0

| Total | 60 | 100 |

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Grafico 5. La no implementacién de una microempresa comercializadora de

Hierbabuena y Albahaca les provoca pérdidas de productos

M Siempre

B Frecuentemente
A veces

M Rara vez

M Nunca

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Analisis
Al observar la tabla 6 y grafico 5 se demuestra el 50% de los agricultores considera
gue la no implementacion de una microempresa les provoca pérdidas de productos y

un 35% a veces, 15% rara vez y esto deduce que es factible la creacion.
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6.- ¢Considera usted que debe de existir un centro de comercializacién que
tenga las condiciones climéticas y herramientas para la conservacion del

producto?

Cuadro 7. Debe de existir un centro de comercializacion que tenga las condiciones
climaticas y herramientas para la conservacion del producto

Frecuencia Total Porcentaje
Siempre 27 45

| Frecuentemente ‘ 23 ‘ 38 ‘
A veces 6 10

| Rara vez ‘ 4 ‘ 7 ‘
Nunca 0 0

| Total | 60 | 100 |

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Grafico 6. Debe de existir un centro de comercializacion que tenga las condiciones

climaticas y herramientas para la conservaciéon del producto

M Siempre

B Frecuentemente
A veces

M Rara vez

® Nunca

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Analisis
Al observar la tabla 7 vy grafico 6 se demuestra que el 45% de los agricultores
considera que debe de existir un centro de comercializacibn que tenga las

condiciones climaticas y las herramientas para la conservacion del producto, un 38%

frecuentemente, 10% a veces, 7% rara vez, esto evitaria la pérdida del producto.
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7.- ¢Elincremento de las ventas est4 sujeto a: ?

Cuadro 8. El incremento de las ventas esta sujeto a

Frecuencia Total Porcentaje
Buscar nuevos clientes 41 68

| Generar mayor Produccion ‘ 19 ‘ 32 ‘
Coordinan la distribucion con los 0 0
clientes existentes

| Total | 60 | 100 |

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Grafico 7. El incremento de las ventas esta sujeto a

M Buscar nuevos clientes

B Generar mayor
Produccion

1 Coordinan la distribucion
con los clientes existentes

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Analisis

Al observar la tabla 8 y grafico 7 se demuestra que el 68% de los agricultores
considera que sus ventas incrementarian si se buscan nuevos clientes, el 32% cree
que se incrementarian si se generara una mayor produccién y asi lograr la
fidelizacién constante de clientes.
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8.- ¢Al no existir intermediarios en la distribucion del producto incrementara
su rentabilidad?

Cuadro 9. Al no existir intermediarios en la distribucion del producto incrementara su

rentabilidad

Frecuencia Total Porcentaje
Siempre 42 70

‘ Frecuentemente ‘ 7 ‘ 12 ‘
A veces 11 18

‘ Rara vez ‘ 0 ‘ 0 ‘
Nunca 0 0

| Total | 60 | 100

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Gréfico 8. Al no existir intermediarios en la distribucion del producto incrementara su

rentabilidad

B Siempre

B Frecuentemente
A veces

M Rara vez

B Nunca

Encuesta realizada a los agricultores en el recinto El Deseo
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Andlisis

Al observar la tabla 9 vy grafico 8 se demuestra que el 70% de los agricultores
considera que al no existir intermediarios en la distribucion del producto
incrementarian su rentabilidad, el 12% frecuentemente y el 18% a veces, esto

ocasionaria un resultado positivo porque asi la microempresa ganaria mas dinero
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4.2. ANALISIS COMPARATIVO EVOLUCION, TENDENCIAS Y PERSPECTIVAS

5 FUERZAS DE PORTER:

Grafico 9. 5 Fuerzas de Porter

Competidores potenciales:

e  Mayoristas del mercado de
Milagro.

. Mayoristas del mercado de
Montebello.

Proveedores:
e Agricultores del
Rcto. La

Inmaculada, El
Deseo y Cone.

Rivalidad entre los
competidores:
Mavoristas

Sustitutos:

« Hierbaluisa
« Yanten

¢ Menta

Compradores:

¢ Comisariato

e Supermaxi

« Mercado
Montebello

Fuente: DIHAELDE

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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4.3 RESULTADOS

Barrera de entrada
Cuadro 10. Barrera de Entrada

Bajo Medio Alto
Requerimiento de capital X
Desventajas en los costos X
Dificultad para encontrar instalaciones X
adecuadas
Normativas especifica para la actividad X

1

Amenaza de Nuevos Competidores 50%  50%

Fuente: DIHAELDE
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Nuestra barrera de entrada es de nivel medio con tendencia a alto, eso significa que
es dificil ingresar al mercado, Sin embargo deben trabajar marcando una ventaja

competitiva para perdurar a nivel empresarial, a través del tiempo.

SERVICIOS SUSTITUTOS

Cuadro 11. Servicios Sustitutos

Bajo Medio Alto
Distribucién — ubicacién X
Marca (prestigio) X
Precios X
1 2
Amenaza de sustitutos 25% 75%

Fuente: DIHAELDE
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Si hay amenaza de sustitucion. Se debe marcar una caracteristica diferenciadora,

trabajar con personal especializado que contrarreste a la competencia de sustitutos.
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DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD

Cuadro 12. Determinantes de la rivalidad

Bajo Medio Alto
Competidor de un tamafio equivalente X
Crecimiento de la Competencia X
2
Amenaza de rivalidad 100%

Fuente: DIHAELDE
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Existe un nivel de revalidad media, no se debe descuidar lograr un buen

posicionamiento

PODER DE LOS COMPRADORES

Cuadro 13. Poder de los compradores

Bajo Medio Alto
Precios X
Prestigio X
Personal especializado X
1 2
PODER DE LOS COMPRADORES. 0% 25% 75%

Fuente: DIHAELDE
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Si tiene el poder de compra, los compradores, en este caso los padres desean
confianza hacia estos centros, analizando el prestigio del sitio y el tipo de personal,

por ello se deben tener profesionales que se encargaran del cuidado de estos nifios.
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NEGOCIACION CON LOS PROVEEDORES

Cuadro 14. Negociacion con los proveedores

Bajo Medio Alto

Diferenciacién de los productos o X
servicios
Diferenciacion en el costo de los X
servicios o producto
Importancia del volumen para el X
proveedor

2 1
PODER DE LOS PROVEEDORES 75% 25%

Fuente: DIHAELDE
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Los proveedores no tienen poder, por ello esto representa una ventaja para el
trabajo o actividades habituales, lo que permitira manejar con eficiencia los costos.

Resumen del analisis de atractividad y competitividad del mercado

Cuadro 15. Resumen del analisis

ACTUAL FUTURO
MAGNITUD DE LA FUERZA Bajo Medio Alto Bajo Medio Alto
Barrera a la entrada 2 2 X
Productos Sustitutos 1 2 X
Determinantes de la Rivalidad 2 2 X
Poder de los compradores 1 X
Poder de los proveedores 2 1 X
Evaluacion General 2 7 6
Porcentaje 13.33% 46.67% 40%

Fuente: DIHAELDE
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Los resultados del andlisis de las 5 Fuerzas de Porter demuestran que el mercado al
gue se desea ingresar es medianamente atractivo, esto se debe a que existe una

necesidad, el cual requiere de un alto financiamiento para iniciar las operaciones.
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4.4. VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 16. Verificacion de hipotesis

Si  se implementa una microempresa

comercializadora de hierbabuena y albahaca

mejorarian los ingresos econdmicos de los

Esta hipotesis se verifica mediante la pregunta
#5, porque los agricultores consideran que contar

con una microempresa comercializadora es de

agricultores y por ende su nivel de vida. vital ayuda, evitando asi pérdidas en sus
ingresos.

Establecer de qué manera afecta a los | Mediante la pregunta #3 se comprueba la

productores el desconocimiento de la | hipétesis, ya que los productores tienen un alto

inversién realizada al generar la venta.

desconocimiento sobre los costos de produccion.

Indagar como ayudaria la implementacion de

Esta hipdtesis se verifica en la pregunta # 2,

una microempresa comercializadora de | porque los agricultores consideran que una

Hierbabuena y Albahaca a los productores. microempresa comercializadora ayudaria a tener
un mercado seguro al momento de realizar sus
ventas.

Determinar de qué forma afecta a los | Esta hipdtesis se comprueba con la pregunta 7,

productores el desconocimiento de clientes

para la distribucion del producto.

porque en la actualidad los productores no
cuentan con una adecuada distribucion del
producto, por lo cual necesitan obtener nuevos

clientes para gue mejoren sus ventas.

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 TEMA

CREAR UNA MICROEMPRESA COMERCIALIZADORA PARA DISTRIBUCION DE
PRODUCTOS AGRICOLAS EN EL RECINTO EL DESEO.

5.2. FUNDAMENTACION.

El centro comercializacion tendra las consideracion y el caracter comercial, de esta
manera adoptara las particularidades propias a este tipo de infraestructura, de tal
forma que marque una pauta con el resto de establecimientos comerciales

existentes en el sector

La hierbabuena y albahacas son plantas aromaticas originarias de la India donde
simboliza al dios hinduista Vishnu, siendo los griegos los que introdujeron la especia

en Europa hace mas de 2.000 afios.

La planta de hierbabuena y albahaca, se desarrolla con mucha facilidad en climas
templados, pero presenta una gran adaptabilidad a diferentes tipos de clima.,
teniendo las zonas en estudio las condiciones tanto de clima y suelo para que se

desarrolle el cultivo.

Las plantas de hierbabuena y albahaca, se les cultivan comercialmente en las zonas
templadas del mundo, requiere veranos soleados y dias largos, ya que florecen
como respuesta a fotoperiodo largo. Actualmente se explota en Japon, India, Brasil,
Argentina, Sudafrica, Angola, Australia, Italia, Inglaterra, Francia, Espafa, Formosa,
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Corea y principalmente Estados Unidos de Norteamérica. Ademas el cultivo crece
en una amplia gama de climas, segun se aprecia en la mayoria de los jardines del
mundo, las temperaturas ideales para estos tipos de planta son los dias soleados
calientes (25° C) y las noches frescas (15° C), esta es la razén por la cual, en los
climas mas calientes la hierbabuena y albahaca crece generalmente mejores en las

areas sombreadas del jardin.

La comercializacion de los productos se ha dado desde la antigledad existiendo
desde el trueque que consistia en cambiar un producto por otro, es asi que a la
actualidad se da la comercializacién por diversos medios o canales, donde los
agricultores del Deseo lo realizan por varios canales como es el productor —
mayorista- intermediario y consumidor final, otra seria el productor- mayorista y

consumidor final.

A la actualidad se esta cultivando las plantas medicinales a nivel mundial, lo que ha
permitido que Ecuador también incursione en este ambito, esto ha generado gran
entusiasmo en los productores del recinto El deseo los cuales por muchas décadas
vienen dedicandose a la siembra de este cultivo, ademas de que la zona de estudio
reune todas las condicion es y caracteristicas para la produccion, considerando que

el sector es netamente agricola.

5.3. JUSTIFICACION

Actualmente la zona del Deseo no cuenta con un local que cuente con los medios
para la realizacion y desarrollo normal de la actividad comercial. Nuestro interés esta
en plantear una infraestructura que proporcione bienestar tanto al comerciante como
al usuario. De tal manera que sirva para atenuar los problemas de comercializacion
gue estan expuestos los agricultores de este sector tan importante del agro

ecuatoriano.

La importancia de la investigacion radica en la comercializacion de hierbabuena y
albahaca ademas se dard a conocer a los agricultores que constar con una

microempresa es de vital ayuda, porque se garantizara a los productores un

60



mercado seguro, a fin de evitarle las pérdidas ocasionadas por excesos de

produccion.

El incremento de la actividad comercial, sea esta formal o informal ha provocado
una saturacion de la poca infraestructura existente en la zona donde se comercializa
la hierbabuena y albahaca, al tener en consideracibn que nuestro pais es
netamente agricola, se hace evidente el posible incremento del comercio de diversas
formas de estos productos donde los agricultores utilizan diversos canales de
comercializacion que en su mayoria es el intermediario quien tiene mayor
rentabilidad. Este problema se puede controlar con la creacion de una
microempresa comercializadora de los productos agricolas de tal manera que norme

y regularice la actividad comercial en el recinto el Deseo.

Para confirmar esta propuesta se efectu6é una investigacion que determinase el nivel
de necesidad sobre la comercializacion de hierbabuena y albahaca, confirmando
que los agricultores requieren de una microempresa porque ellos van a tener donde
vender su producto y precios justos, asi se determiné la factibilidad de cumplir con

lo propuesto de la creacion.

5.4. OBJETIVOS
5.4.1. Objetivo general

Crear una microempresa comercializadora de Hierbabuena y Albahaca donde se
desarrolle dentro del sector empresarial, que permita realizar las actividades de

comercializacion de los agricultores del Deseo en forma eficaz.

5.4.2. Objetivos especificos

« Detallar la tipologia de la microempresa comercializadora, a fin de satisfacer
las exigencias econdmicas, sociales y culturales, del entorno en que se sitia
el proyecto.

o Establecer la filosofia corporativa de la microempresa y que se cumplan los

valores
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o Establecer su importancia en el cuidado y mantenimiento del centro de
comercializacion de estos productos.
o Disefiar la estructura funcional, foda, portter y organigrama con sus

respectivas funciones.

5.5. UBICACION

Fuente: Mapa Google

La propuesta de la creacion de un centro de comercializacién estar ubicada en el
Recinto el Deseo, en la via Milagro Km. 26 Parroquia Virgen de Fatima, el cual
pertenece a la cabecera Parroquial de Cone del cantdn Yaguachi Provincia del

Guayas Ecuador.

En este sector existe una poblacion donde estan asentados entes humanos que se
dedican a la actividad agricola por varios afios, de los cuales existe un grupo
importante que cultivan hierbabuena y albahaca los cuales realizaban la
comercializacibn de manera informal para lo cual se le planeta el proyecto de la

creacion de un centro de comercializacion de estos productos.
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5.6. FACTIBILIDAD

El proyecto es factible porque estara planeado para albergar la demanda de la
poblacién, esto sera lo que determine las dimensiones del proyecto y el

planteamiento que se tomara para dar la forma de la edificacion.

Ademas es posible constar con el interés y apoyo de todo el sector dedicado a la
actividad agricola de estos dos productos los cuales estan generando ingresos
econodmicos que les ayuda a mejorar el nivel de vida de los agricultores. Conociendo
que hoy en dia la micro y pequefia empresa posee un rol importante, al ser una de

las principales fuentes de empleo.

Presupuestariamente, se debera efectuar una inversion fuerte, esto significa que
debemos recurrir a fuentes de financiamiento, pero esto no es problema,
actualmente se cuentan con disponibilidad de lineas de crédito privadas y estatales
que impulsan el desarrollo empresarial, lo que se establecerdn son estrategias que
permitan una proyeccion y accionar efectivo del negocio para cubrir la deuda y

obtener rentabilidad sobre la inversion.

5.7. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

La propuesta esta disefiada para el mercadeo mediante la creacion de un centro de
comercializacion de productos agricola en este caso plantas medicinales u
aromaticas. Para ello en el Recinto El Deseo existe un pequefio centro de acopio el
mismo que sera redisefiado para la creacién de este centro, el cual contara con
galpén que estara acondicionado con pallet para expender los productos en forma
ordenada. Considerando que la hierbabuena y albahaca son cultivos que se vende
en hojas las cuales no deben ser maltratadas porque pierden su calidad y no

alcanzan el mismo valor comercial.
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5.7.1 Actividades

Dentro de las actividades a realizarse estan talleres dictados a los agricultores para
que conozcan la importancia de comercializar en forma ordenada evitando asi el

aprovechamiento que tienen en su mayoria los intermediarios.

5.7.1.1. Filosofia Corporativa

Vision.

Ser una distribuidora lider en el mercado con el objetivo de posicionarse en todo el
pais y a nivel internacional logrando ser reconocida como una empresa aliada
estratégicamente, facilitando la adquisicion de productos no tradicionales como

Hierbabuena y Albahaca.

Mision.

Abastecer el mercado nacional con nuestros productos. Estamos comprometidos
con satisfacer las necesidades y expectativas de todas aquellas personas con las
qgue realizamos negocios. Nuestra empresa tiene como objetivo alcanzar un nivel
que le permita competir en el mercado nacional, brindando a nuestros clientes y
proveedores la mayor responsabilidad, honestidad y transparencia en cada una de

nuestras negociaciones.

VALORES CORPORATIVOS

INTEGRIDAD

Guardar respeto y compostura hacia los clientes internos y externos, ser leal con los
clientes externos, comparieros de trabajo y velar por su prestigio, cuidar la buena
conservacion de los bienes, presentarse puntualmente al trabajo y observar las

normas de seguridad e higiene del trabajo.
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RESPONSABILIDAD
Cumplir con oportunidad las actividades propias y por las del personal que esta a su

cargo, en los diferentes procesos, a fin de conseguir la eficacia y eficiencia que

pretende la DIHAELDE.

LIDERAZGO
Establecer la unidad con el propésito y la orientacion de la direccion de la

organizacién, manteniendo un ambiente armonico logrando que el personal pueda

llegar a involucrarse totalmente con los logros y objetivos de la organizacion.

5.7.1.2. Estructura Funcional (Organigrama)

Grafico 11. Organigrama

Gerente

Asistente }

[ Jefe de ventas ]

Jefe de compras

1 Asistente de 1 Asistente de venta
compra

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Disponibilidad de infraestructura
Se contara con una construccidén que posea todas las adecuaciones, instalaciones y

el espacio suficiente para brindar el servicio.
e Oficinas
e Frigorifico

e Sala de espera

Gréfico 12. Infraestructura de la empresa
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5.7.1.3. Descripcioén de funciones.

5.7.1.3.1. Manual de Funciones:

Cuadro 17. Manual de funciones-Gerente General
DESCRIPCION DE CARGOS

Cargo: Gerente General
Nivel organizacional: Direccién General
Instruccion formal: Ingenieria Comercial o Financiera
Afos de experiencia: 2 afios en cargos similares
Sueldo Béasico mensual: $ 650.00
Perfil requerido
Educacién (estudios aprobados ): Titulo Profesional Universitario, en Ing.
Comercial o Finanzas
Experiencia laboral: Experiencia profesional minima de 2 afios en el cargo
Competencias
Administrativas: Planificacion, Gestion Administrativa, Gestion Financiera,
Contratacion Estatal. Motivacion y capacidad para dirigir, para poder tratar de
obtener los objetivos planteados.
Laborales: Conocimiento del cargo, calidad, trabajo en equipo, desarrollo del cargo
y puntualidad y asistencia.
Humanas: Creatividad, relaciones humanas, manejo de conflictos, compromiso y
sentido de pertenencia, presentacion personal.
Funciones:
e Hacer cumplir las normas legales y reglamentos, resoluciones y politicas
dentro de la empresa.
e Administrar al Recurso Humano de la microempresa.

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 18. Manual de Funciones-Secretaria
DESCRIPCION DE CARGOS

Cargo: Secretaria

Nivel organizacional: Asistencial

Reporta a: Gerente General

Instruccion formal: Secretaria General

Anos de experiencia: 1 aflos en cargos similares

Sueldo Bésico mensual: $318.00

Tipo de Contrato: tiempo indefinido con tres meses de prueba

Perfil requerido

Educacién(estudios aprobados ): Tener titulo como técnico laboral en

secretariado o a fines.

Experiencia laboral: Tener como minimo de 1 afio de experiencia en el cargo.
Competencias

Administrativas: tomas de decisiones, liderazgo de personas, planeacion vy
organizacién, comunicacion efectiva oral y escrita y responsabilidad.

Laborales: Conocimiento del cargo, calidad, tolerancia al estrés, trabajo en
equipo, desarrollo del cargo y puntualidad y asistencia.

Humanas: Creatividad, relaciones humanas, manejo de conflictos, compromiso y
sentido de pertenencia, presentacion personal, tolerancia a la frustracion.

Funciones:

e Recibir, registrar clasificar y distribuir la documentacién oficial que ingresa
0 egresa de la oficina, a fin de dar el trdmite y atencion diaria
correspondiente; y archivar la documentacion de respaldo.

e Redactar y realizar copiados o transcripciones en computadora de todo
tipo de documentacién y / o certificaciones, que se tramitan en la oficina, a
fin de responder con los tramites internos o externos de la Gerencia
General o de las demas dependencias.

¢ Mantener la existencia de utiles de oficina y encargar su distribucion.

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 19. Manual de Funciones- Jefe de compras
DESCRIPCION DE CARGOS

Cargo: Jefe de compras

Reporta a: Gerente General

Instruccion formal: Administracion o carreras afines.
Afos de experiencia: 2 a 5 afios en cargos similares
Sueldo Basico mensual: $400.00

Perfil requerido

Educacién (estudios aprobados): Estudios profesionales en Administracion o
carreras afines.
Experiencia laboral: Tener como minimo de 2 a 5 afios de experiencia para el
cargo.

Competencias

Administrativas: Tomas de decisiones, liderazgo de personas, planeacion y
organizacion, encargado de realizar todas las compras

Laborales: Habilidad para trabajo en equipo, bajo presion, habilidad para poder
negociar a la hora de determinada compra, tener buena relacion de equipo en el
area de compra, tener la habilidad de poder evacuar las compras.

Humanas: Rapidez de decisidn, habilidad expresiva, coordinacién general,
iniciativa, creatividad , capacidad de juicio, atencion, trabajo de equipo, liderazgo

Funciones:

e Encargarse de la adquisicion, manejo, almacenamiento, stock y seguridad
de los insumos.

e Estudiar la situacion en el mercado, precios, flujo y calidad de los
productos a adquirir.

e Supervisar continuamente al personal a su cargo velando por que cumplan

con las normas, procedimientos y reglamentos establecidos por el area.
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 20. Manual de Funciones- Jefe de ventas
DESCRIPCION DE CARGOS

Cargo: Jefe de ventas

Reporta a: Gerente General

Instruccion formal: Administracion, marketing o carreras afines.
Afos de experiencia: 2 a 5 afios en cargos similares

Sueldo Basico mensual: $400.00

Perfil requerido

Educacién (estudios aprobados): Estudios profesionales en Administracion,
marketing o carreras afines.
Experiencia laboral: Tener como minimo de 2 a 5 afios de experiencia para el
cargo.

Competencias

Administrativas: Coordinar, revisar y aprobar el presupuesto para
la compra de materia prima que se requiere para la venta de productos en
el departamento. Elaborar el informe anual de ventas de la organizacion.
Verificar Estudios de mercado en la compra y venta de los productos.
Especialidad en mercadeo y negocios internacionales.

Laborales: Habilidad para anticipar problemas, Detectar irregularidades y
generar soluciones, capacidad de trabajo bajo presion.

Humanas: Facilidad de relacionamiento, comunicacion y trabajo en equipo,
actitud positiva y liderazgo, buena organizacion y orden, disciplina
autoaprendizaje y polivalencia, apoyo a sus colaboradores.

Funciones:

e Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar
sus acciones y las del departamento, tomando en cuenta los recursos
necesarios y disponibles para llevar a cabo dichos planes.

e Andlisis del volumen de ventas, costos y utilidades

e Monitoreo, control del ambito de la comercializacion.

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 21. Manual de Funciones- Asistente de compra
DESCRIPCION DE CARGOS

Cargo: Asistente de compra
Reporta a: Jefe de Compra

Instruccion formal: Carrera técnica en Comercio Exterior o Administracion,
Preparatoria o Bachillerato con especializacion en administracion.
Afos de experiencia: 1 afios en cargos similares

Sueldo Béasico mensual: $318.00

Perfil requerido

Educacion (estudios aprobados): Estudios profesionales en Administracion o
carreras afines.
Experiencia laboral: Tener como minimo de 2 a 5 afios de experiencia para el
cargo.

Competencias

Administrativas: Encargado de realizar el primer contacto con los proveedores,
darle seguimiento a todas las requisiciones emitidas por las empresas del grupo,
administrar y monitorear los archivos de compras, capturar oportunamente la
informacion en los reportes que tiene a su cargo 'y monitorear los inventarios
gue se han conferido.

Laborales: Alta atencion al detalle y alta capacidad de analisis, alta actitud de
servicio trabajo bajo presién, con enfoque a resultados. Habilidad para trabajo en
equipo.

Humanas: Alto sentido de la responsabilidad, proactivo, rapidez de decision,
iniciativa, creatividad, trabajo de equipo, liderazgo.

Funciones:

Elaborar y mantener actualizado el registro de proveedores de la empresa y
suministrar informacion a la Gerencia y Jefe de Ventas.

Solicitar cotizaciones para la compra de equipos, mercancias y materiales
requeridos para el desarrollo de los objetivos.
Elaborar y tramitar las 6érdenes de compra aprobadas por Gerencia.

Recibir los articulos y mercancias entregadas por los proveedores verificando
gue estén de acuerdo con las especificaciones, la calidad y cantidad estipulada
en los pedidos.

Requerimientos del puesto:

e Movilizacién propia.
e Disponibilidad para trasladarse dentro del pais
e Excelente presentacion personal.

Fuente: Manual de Funciones
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 22. Manual de Funciones- Asistente de ventas
DESCRIPCION DE CARGOS
Cargo: Asistente de ventas
Reporta a: Jefe de Ventas
Instruccion formal: Administracion, marketing o carreras afines.
Afos de experiencia: 2 afios en cargos similares
Sueldo Basico mensual: $318.00

Perfil requerido

Educacién (estudios aprobados): Estudios profesionales en Administracion o
carreras afines.
Experiencia laboral: Tener como minimo de 2 a 5 afios de experiencia para el
cargo.

Competencias

Administrativas: ayudar con todas las responsabilidades del gerente para llegar
a las metas de ventas establecidas.

Laborales: precision en las ventas, enfoque en los resultados

Humanas: sentido de responsabilidad, iniciativa, creatividad, trabajo en equipo,
liderazgo.

Funciones:

e Atender y ofrecer a los clientes informacion sobre nuestros productos.

e Apertura y seguimiento de nuevos clientes potenciales.

e Canalizar las necesidades del cliente.
Requerimientos del puesto:

e Movilizacién propia.

e Disponibilidad para trasladarse dentro del pais

e Excelente presentacion personal.

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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5.7.1.4. Anédlisis Estratégico FODA

F.O.D.A. EL PROYECTO

Cuadro 23. Andlisis Foda

Fortalezas

Oportunidades

Ofrecer al mercado productos de
calidad.

Capacidad de entrega directa.
Clima institucional agradable.

Asociatividad de los agricultores.

Asesoramiento  técnico para
incremento de productividad.
Desarrollo internacional.
Garantizar a los productores un

mercado seguro, a fin de evitarle

e Contar con una microempresa las peérdidas ocasionadas por
para la comercializacion de los excesos de produccion.
productos e Incrementar el nimero de socios.

e Acceso a créditos bancarios.
Debilidades Amenazas

Necesidad de una mayor fuerza
de ventas.

No contamos con infraestructura
propia.

No contamos con posicionamiento
en el mercado.

No tenemos socios -capitalistas
para iniciar el negocio.

Los productos no cuentan con

acreditacion y registro sanitario

Perdida del producto por mala
manipulacion.
Competencia desleal.

Alza de los precios en alquiler de

local.
Apariciéon de nuevos
competidores que ofrezcan

productos similares.

Malas condiciones climéaticas.

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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5.7.1.5. Marketing Mix.

Estrategias de Producto:

Nombre: “DIHAELDE” Distribuidora de Hierbabuena y Albahaca el Deseo.
Logotipo y slogan:

Gréfico 13. Logotipo

DIHAELDE

Dispibucion con catidiedy de atidid

Volantes

Grafico 14. Volante

DIHAELDE

Disoitucion con calidady de cadidad

Desde Yaguachy para

toda el Ecuador.
DISTRIBUIDORA DE HIERBABUENA 'Y ALBAHACA EL DESEO

Horarios de Atencion: Dire’ccién: .
Lunes a Viernes 8:00 - 13:00 Via Km26 Milagro“ El Deseo”

y de 14:00 - 17:00 Telefonos: 0989907161
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5.7.2 Recursos, Andlisis Financieros

Cuadro 24. Variacion

VARIACION INGRESOS 5%
VARIACION GASTOS 5%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 25. Activos Fijos

DIHAELDE
ACTIVOS FI1JOS
CANTIDAD DESCRIPCION C.UNITARIO | C.TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
4 ESCRITORIO EJECUTIVO 200,00 800,00
4 SILLAS EJECUTIVAS 4500 180,00
3 SILLAS DE ESPERA 35,00 105,00
1 ARCHIVADOR 120,00 120,00

EQUIPOS DE OFTICINA

1 TELEFONO CON LINEA 120,00 120,00
1 DISPENSADOR DE AGUA 110,00 110,00
1 CALCULADORA SUMADORA 50,00 50,00

EQUIPO DE COMPUTACION

COMPUTADOEAS DE ESCRITORIO

450,00

1.500,00

ol

IMPRESORAS MULTIFUNCIONAL

90,00

90,00

MAQUINARIAS Y EQUIPOS
2 FRIGORIFICO-ENFRIADOR 1.200,00 2.400,00
1 AIRE ACONDICIONADO 18000 BTU 800,00 800,00
1 LETRERO EN LONA 40,00 40,00
29 GAVETAS 7,00 203,00

VEHICULOS
1 CAMIONETA (USADA) 14.000,00 14.000,00
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
20.818,00

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 26. Depreciacion de los Activos

DEPRECTACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION VALOR DE PORCE; TATE DEPRECIACION |DEPRECIACIO
ACTIVO  |pooer racro|  MENSUAL N ANUAL

MUEBLES Y ENSERES 1.205,00 10% 10,04 120,50
EQUIFC DE COMPUTACION 1.880,00 33% 51,98 623,70
EQUIPO DE OFICINA 280,00 10% 2,33 28,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 3.443,00 10% 28,69 344,30
VEHICULO 14.000,00 20% 233,33 2.800,00
TOTAL 20.818,00 326,38 3.016,50

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 27. Inversion del Proyecto

INVERSION DEL PROYECTO
MUEBLES Y ENSERES 1.205,00
EQUIPO DE COMPUTACION 1.890,00
EQUIPO DE OFICINA 280,00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 3.443,00
VEHICULO 14.000,00
CAJA - BANCO 1.000,00

TOTAL DE LA INVERSION 21.818,00

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 28. Financiacion del Proyecto

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

FINANCIACION DEL PROYECTO
INVERSION TOTAL 21.818,00
Financiado 68% 14.818,00
Aporte Propio 32% 7.000,00
21.818,00




Cuadro 29. Tasa anual de interés

TASA

TASA ANUAL INTERES PRESTAMO

13,00%

0,13
0,13

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 30. Préstamo

PRESTAMO BANCARIO

Prestamo Bancario

14.818,00

1.826,34

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 31. Tabla de amortizacién anual

FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO CAPITAL INTERES PAGO SALDO

- 14.818,00
1 2.963,60 1.926,34 4.689,94 11.654 40
2 2.963,60 1.541,07 4.504,67 8.890,80
3 2.963 .60 1.155,80 4.119,40 592720
4 2.963,60 770,54 3.734.14 2.963,60
5 2.963,60 385,27 3.348,87 -

14.818,00 5.779,02 20.5987,02

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 32. Tabla de amortizacibn mensual

FINANCIAMIENTO

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO CAPITAL INTERES PAGD SALDO
- 14.818,00
1 246,97 160,53 407,50 14.571,03
2 246,97 16053 407,50 14.324,07
3 246,97 160,53 407,50 14.077,10
4 246,97 160,53 407,50 13.830,13
5 246,97 160,53 407,50 13.583,17
6 246,97 160,53 407,50 13.336,20
7 246,97 160,53 407,50 13.089,23
8 246,97 160,53 407,50 12.842 .27
9 246,97 160,53 407,50 12.585,30
10 246,97 160,53 407,50 12.348 33
11 246,97 160,53 407,50 12.101,37
12 246,97 160,53 407,50 11.854,40
2.963,60 1.926,34 4.889,94

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 33. Detalle de gastos

DIHAELDE
DETALLE DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO [SEPTIEMERE| OCTUBRE NOVIEMEREDICIEMERH ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
1|GERENTE GENERAL 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 650,00 7.800,00 8.190,00 8.599,50 9.029,48 9.480,95
1|SECRETARIA 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 3.816,00 4.006,80 4.207,14 441750 463837
1|JEFE DE COMPRA 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43
1| ASISTENTE DE VENTAS 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 3.816,00 4.006,80 4.207,14 441750 463837
1|JEFE DE VENTA 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00 5.040,00 5.292,00 5.556,60 5.834,43
1| ASISTENTE DE COMPRAS 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 3.816,00 4.006,80 4.207,14 441750 463837
APORTE PATRONAL 292,09 292,09 202,09 292,09 292,09 292,09 202,09 292,09 292,09 292,09 292,09 202,09 3.505,03 3.680,28 3.864,30 4.057,51 4.260,39
VACACIONES 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 100,17 1.202,00 1.262,10 132521 1.39147 1.461,04
DECIMO CUARTO 1.908,00 1.908,00 2.003,40 210357 220875 231919
DECIMO TERCERO 2.404,00 2.404,00 2.524,20 2.650,41 278293 2.922,08
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.796,25| 2.796,25| 2.796,25| 4.70425| 2.796,25| 2.796,25| 2.796,25| 2.796,25 2.796,25 | 2.796,26 2.796,25 5.200,25 | 37.867.03| 39.760,38 | 41.748,40 | 43.83582 | 46.02761

GASTOS DE GENERALES ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBR | oCcTUBRE | NOVIEMBR | DICTEMBR |  ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENERGIA ELECTRICA 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00 630,00 661,50 694,58 72930
AGUA 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 60,00 63,00 66,15 69,46 72,93
TELEFONO 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 240,00 252,00 264,60 27783 29172
TELEFONO CELULAR 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00 315,00 330,75 347,29 364,65
SUMINISTROS DE LIMPIEZA 15,00 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 25,00 2500 2500 2500 290,00 304,50 319,73 33571 35250
SERVICIOS DE INTERNET 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00 420,00 441,00 463,05 486,20 510,51
COMBUSTIBLE 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00 1.512,00 1.587,60 1.666,98 1.750,33
UTILES DE OFICINA 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 25,00 2500 2500 2500 300,00 315,00 330,75 34729 364,65
ALQUILER 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.800,00 1.890,00 1.984,50 208373 218791
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 10,04 120,50 120,50 120,50 120,50 120,50
DEPRECIACION DE EQUIPO DE COMPUTACION 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 51,98 623,70 623,70 623,70 623,70 623,70
DEPRECIACION DE EQUIPO DE OFICINA 233 233 233 233 233 233 233 233 233 233 233 233 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00
DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 28,69 344,30 344,30 344,30 344,30 344,30
DEPRECIACION DE VEHICULO 23333 23333 23333 23333 23333 23333 23333 23333 233,33 23333 23333 23333 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00
GASTOS DE CONSTITUCION 600,00 630,00 661,50 694,58 729,30
TOTAL GASTOS GENERALES 771,38 781,38 781,38 781,38 781,38 781,38 781,38 781,38 781,38 781,38 781,38 781,38 9.966,50 | 10.269,00 | 10.586,63 | 10.92013 |  11.270,31

GASTO DE VENTAS ENERO |FEBRERO| MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBR [ OCTUBRE | NOVIEMBR | DICIEMBR | 4N01 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUBLICIDAD 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00 504,00 529,20 555 66 583,44
TOTAL GASTOS DE VENTAS 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS 3.607,63| 3.617,63| 3.617.63| 6.52563| 3.617,63| 3.617,63| 3.617.63| 3.617,63 3.617.63| 3.617,63 3.617.63| 6.021,63| 48.313,53| 50.533,38| 52.864,23| 55.311,61| 57.881,37
GASTOS PARA EL FLUJO CAJA 328125 329125 329125 519925 320125 329125 329125 329125 320125 320125 3.201,25 592850  44.397.03 4661688  48.94773 5139511 5396487
GASTOS GENERALES 445,00 455,00 455,00 455,00 455,00 455,00 455,00 455,00 455,00 455,00 455,00 455,00 6.050,00 6.352,50 6.670,13 7.003,63 7.353,81
DEPRECIACION 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 326,38 3.916,50 3.916,50 3.918,50 3.916,50 3.916,50

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 34. Costo de ventas

COSTO DE VENTAS
CANT. |DETALLE PRECIO ENERO |FEBRERO |MARZO |ABRIL |MAYQO (JUNIO [JULIO AGOSTO |SEPTIEM|OCTUBRINOVIEMBDICIEME| ARO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
HIERBABUENA
4000 |MONO DE HIERBABUENA 0,12 480,00 480,00] 480,00] 480,00] 480,00 480,00] 480,00] 336000 3.52800| 370440| 2388962| 408410
4000  [MONO DE HIERBABUENA 0.8 3200,00{ 3200,00] 3200,00] 3200,00{ 3200,00 16000,00{ 16.800,00| 17.640,00) 18522,00| 19.44810
ALBAHACA
7000 |MONO DE ALBAHACA 0,14 980,00 980,00 980,00] 98000 98000 98000 ©980,00| 686000 720300| T78G315| 704131| 833837
7000 [MONO DE ALBAHACA 0.8 5600,00{ 5600,00] 5600,00] 5600,00{ 5600,00 28000,00] 29.400,00| 30.870,00( 3241350 34.03418
TOTAL 1460,00 8800,00| 8800,00/ 8800,00/ 8800,00( 8800,00 1460,00] 1460,00{ 1460,00/ 1460,00] 1460,00] 1460,00] 54220,00( 56931,00] 5877755 62766,43] 65904,75
Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
Cuadro 35. Presupuesto de ingresos
DIHAELDE
PRESUPUESTO DE INGRESOS
INGRESOS POR VENTA UNIDADES P.U. ENERO | FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO [EPTIEMBR]| OCTUBRE NOVIEMBRDICIEMEBERE ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANOS
HIERBABUENA
MONO DE HIERBABUENA 4.000 060 2.400,00 240000 240000 2.400,00| 2400,00 2.400,00 2.400,00 16.800,00| 17.64000| 1852200| 1944810| 2042051
MORO DE HIERBABUENA 4.000 1,00 4.000,00 | 4.000,00 4.000,00| 4.000,00 4.000,00 20.000,00| 21.000,00| 2205000| 2315250( 2431013
ALBAHACA
MONO DE ALBAHACA 7.000 0,80 5.600,00 560000 5.60000| 560000 5.60000| 560000| 560000 39.200,00 | 41.160,00 | 43.218,00| 4537890 47.647.85
MONO DE ABAHACA 7.000 1,00 7.000,00| 7.000,00( 7.000,00] 7.00000] 7.000,00 35.000,00| 36.750,00| 38.58750| 4051688 42.54272
TOTAL DE INGRESOS 8.000,00| 11.000,00 | 11.000,00( 11.000,00| 11.000,00| 11.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 111.000,00 | 116.550,00| 122.377,50| 128.496.38( 134.921,19

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 36. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS
Y *
ventas 111.000,00 111.000,00
costo fijos 48.313,53 102 533,53
Costos variables H4 220,00 54 22000
PE= CF = 4831353
1- CV 051153

PE=

94448,79

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Grafico 15. Analisis de costos

ANALISIS DE COSTOS

N ventas
B costo fijos

W Costos variables

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

81



Grafico 16. Punto de Equilibrio

111.000.00 VENTAS

102.533,53 COSTO TOTAL

48.313,53 COSTO FUO

PUNTO DE EQUILIBRIO
94448,79 Y

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 37. Estado de Pérdidas y Ganancias

DIHAELDE

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS TOTAL

VENTAS

(-) COSTO DE VENTAS

COSTOS INDIRECTOS

(-) GASTOS FINANCIEROS 192624 154107 115580 77054 38527 577902

PARTICIPACION EMPLEADOS

IMPUESTO RENTA 127860 147496 167737 188614 210159 8.418,66

1

111.000,00 116.550,00 12237750 12649638 13492119 613.345,07
5422000 5693100 5977755 6276643 6590475 29959973

4831353 5053338 5286423 5531161 5788137 26490413

08102 113168 128600 144717 161247 645933

1

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 38. Balance General

DIHAELDE
BALANCE GENERAL

CUENTAS

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ACTINVG COERIENTE

CAJA BANCOS

400,00

8.493.03

14.730,86

21.657,04

29.283 37

37.662,76

ACTIVOS FIJOS

20.818,00 20.818.00 20.818.00 20.818,00 20.818,00 20.818.00
DEPRECIAC. ACUMULADA 3.916.50 7.833.00 11.749.,50 15.666,00 19.582.50
PASINO
CORREIENTE
FRESTAMO 14.818.00 11.854.40 8.890.80 5.827.20 2.963.60 -
PARTICIPACION EMPL. POE. PAGAR - 981.02 1.131.68 1.286.,99 1.447 17 1.612.47
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR - 1.278.60 1.474 .96 1.677,37 1.886,14 2.101,59
PATEIMONIO
APORTE CAPITAL 7.000.00 7.000.00 7.000.00 7.000,00 7.000,00 7.000.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO - 4.280.51 4.937.90 5.615.56 6.314.48 703575
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - - 4.280.51 921842 14.833.97 21.148 45

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 39. Flujo de caja

DIHAELDE
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 0

ANO1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TOTAL

INGEESOS OPERATIVOS

VENTAS

111.000,00

116.550,00

122.377.50

128.496.38

134.921.19

613.345.07

EGEES0OS OPERATIVOS

INVEESION INICTAL 21.818,00 - - - - - -
GASTO DE ADMINISTRATIVOS 37.867.03 39.760.38 41.745.40 43.835,82 46.027 .61 209.239.26
GASTODE VENTAS 480,00 504.00 52920 555,66 583.44 2.652 .30
GASTOS GENERALES 6.050,00 6.352.50 6.670.13 7.003.63 7.353.81 33.430,07
COSTOS DE VENTAS 54.220.00 56.931.00 59.777.55 62.766.43 65.904.75 289.689.73
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - - 981.02 1.131.68 1.286.,99 1.447 17 1.612.47

PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA

INGRESOS NO OPERATIVOS

1.278,60

1.474 96

1.677,37

1.886,14

2.101.59

PRESTAMO EANCARIO

EGRESOS NO OPERATIVOS

14.818,00

INVERSIONES

PAGODE CAPITAL

2.963.60

2.963.60

2.963.60

2.963.60

2.963.60

14.818.,00

PAGO DE INTERESES

1.926,34

1.541.07

1.155 80

770,54

21.657,04

38527

5.779,02

TIR DEL NEGOCIO
45%

TIR DEL INVERSIONISTA

20%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 40. indices Financieros

INDICES FINANCIEROS
DESCRIPCION INV.INICIAL | ANOl | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Flujos operativos -21.818,00 1238207 |10.74250) 11.04558 | 11.37047 | 1171826
INDICES FINANCIEROS
DESCRIPCION INV.INICIAL | ANOl | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Flujos fitos -21.818,00 749303 |629783| 692618 | 76%634 | 83699

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 41. Tasa de descuento

TASA DE DESCUENTO
TASA DE DESCUENTO | 16,00%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 42. Tasa de Rendimiento Promedio

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO | MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 57.259,78
ANOS 5
INVERSION INICIAL 21.818,00
TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 52.49%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 43. TIR & VAN

SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 37.593 87
VAN POSITIVO 15.775,87
INDICE DE EENTABILIDAD LR, MAYOR A1 2,38

FEENDIMIENTO REEAL MAYOR A 12 138,30
TASA INTEENA DE RETOENO DEL NEGOCIO 44,57%
TASA INTEENA DE RETORNO DEL INVERSIONISTA 19,62%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 44. Ratios Financieros

RATIOS FINANCIEROS
VENTAS 111000,00
COSTO DIFEECTO 54 220,00
COSTO INDIEECTO 48313 53
FLUJO NETO 749303
PAGO DE DIVIDENDOS 296360
GASTOS FINANCIEROS 1926,34
GASTOS PERSONAL 37867 .,03
ACTIVOS FIJOS NETOS 16.901,50

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 45. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

EN DOLARES

9444879

EN PORCENTAJE

85,00%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 46. Capital de trabajo

CAPITAL DE TREABAJO
POSITIVO 6926 18
INDICE DE LIQUIDEZ MAYOR A1 3,53
WVALOR AGREGADO SOBEE VENTAS MENOE A 30% 35,85(%
INDICE DE EMPLEO 2,24

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 47. Datos

DATOS
ACTIVO CORRIENTE 8.493 03
ACTIVOS TOTALES 25394 53
UTILIDAD NETA 4.280,51

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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Cuadro 48. Rendimiento de Liquidez

RENDIMIENTO DE LIQUIDEZ
RIESGO DE LIQUIDEZ MENOR. AL 50% 0,6656 | 66,56%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 49. Rendimiento Corriente

RENDIMIENTO CORRIENTE

RENDIMIENTO CORRIENTE MAYOR A 12% 0,1686 | 16,86%

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

Cuadro 50. Razones

RAZONES
UTILIDAD OPERATIVA 57.259,78
GASTOS FINANCIEROS 577902
INVERSION INICIAL 21.818,00
UTILIDAD NETA 28.184 21
VALOR DEL CREDITO 14.618,00
WVENTAS 613.345,07
COSTO DE VENTA 564.503 85
TOTAL DEL ACTIVOD 1.235,50

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio

5.7.3 Impacto

El impacto que se espera lograr sera en relaciébn al uso de la microempresa
comercializadora de Hierbabuena Albahaca, lo cual brindara y sera de vital ayuda
a los productores beneficiando a sus familias este proyecto mejorara el aspecto y

ordenamiento de los productos al momento de expenderlos.
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5.7.4 CRONOGRAMA

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
YAGUACHI| - ECUADOR
Ano 2013

Cuadro 51. Cronograma

Actividades / Meses OCT | NoV Dic Ene Febr. | Marzo

Presentacion del anteproyecto al tutor X

Revision del capitulo | X

Elaboracion del Marco Teérico X

Elaboracién de Hipotesis X

Tabulacion y analisis X

Verificacion de hipotesis X

Desarrollo de la propuesta X

Analisis financiero X

Correcciones X

Presentacion de informe final X

Elaborado por: Carolina Pilozo y Mayra Ormefio
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5.7.5 Lineamientos para evaluar la propuesta

La presente propuesta busca conseguir una mejor calidad de vida de los
agricultores de hierbabuena y albahaca y de Recintos aledafios, dandoles la
oportunidad de tener un mayor ingreso econdmico y un lugar donde ellos
comercialicen su producto de forma segura y a precios adecuados

Para evaluar la propuesta se establecen los siguientes lineamientos (indicadores):

e Numero de agricultores que vendan sus productos en la microempresa

e Numero de agricultores que se sientan satisfechos y mejoren su nivel

econdmico

® Disminucién de agricultores que vendan su producto a bajos precios y no

obtengan perdidas
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CONCLUSIONES

Luego del estudio sobre la creacidbn de una microempresa comercializadora de

hierbabuena y albahaca en el Recinto el Deseo, hemos podido concluir lo siguiente:

1.

2.

3.

Existen agricultores con problemas en la comercializacién de sus productos.
Los agricultores desean mejorar la calidad de vida de su familia

Los agricultores consideran que es costoso cuando existe muchas pérdidas
al momento de vender sus productos.

En el Recinto el Deseo existe una escasa competencia en lo que respecta a
microempresa comercializadora de hierbabuena y albahaca

Los agricultores consideran que es necesario crear una microempresa
comercializadora.

Los resultados de las proyecciones financieras demuestran que es rentable

la creacién de este tipo de negocios.
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RECOMENDACIONES

Verificada la investigacion, se pudo obtener una informacion objetiva que permitiera

confirmar la importancia de este tipo de negocio, dando paso y bases soélidas para

recomendar los siguientes:

1.
2.

Crear una Microempresa Comercializadora de Hierbabuena y Albahaca
Considerar que los agricultores no han tenido excelentes ingresos
econoémicos.

Contratar talento humano profesional y especializado.

Arrendar un local céntrico que facilite su acceso a quienes deseen los
servicios ofrecidos.

Trabajar con una amplia responsabilidad

Implementar las estrategias de marketing Mix, tal como fueron disefiadas,
pensando que ellas son una inversion y que permitiran el posicionamiento
del negocio.

Asumir a este negocio como una posibilidad de generar ingresos
econdmicos, fuentes de empleo, pero sobre todo una oportunidad de
mejorar la calidad de vida de los agricultores y proyectar su crecimiento

reinvirtiendo las utilidades, a fin de a futuro contar con local propio.
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Anexo 1
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
ENCUESTA APLICADA A LOS AGRICULTORES DE HIERBABUENA Y ALBAHACA DEL RECINTO EL DESEO

1.- ¢Considera usted que la poca comercializacion de productos les ocasiona bajos ingresos?

Siempre [ ] Frecuentemente [ ] Aveces [ ] Raravez [ | Nunca [ ]

2.-¢, Considera usted importante la implementacién de una microempresa comercializadora de Hierbabuena y Albahaca?

Siempre [ ] Frecuentemente [ ] Aveces [ ] Raravez [ | Nunca [ ]

3.- ¢Cree usted que al mala inversion le afectara en los costos de produccién?

Siempre [ ] Frecuentemente [ | Aveces [ ] Raravez [ | Nunca [ ]

4.- ;Considera usted que al obtener mayores ingresos de Hierbabuena y Albahaca mejorara el nivel de vida de los agricultores?

Siempre [ ] Frecuentemente [ | Aveces [ ] Raravez [ | Nunca [ ]

5.-¢Lano implementacion de una microempresa comercializadora de Hierbabuena y Albahaca les provoca pérdidas de productos?

Siempre [ ] Frecuentemente [ ] Aveces [ ] Raravez [ | Nunca [ ]

6.-¢, Considera usted que debe de existir un centro de comercializacién que tenga la condiciones climaticas y herramientas para la
conservacion del producto?

Siempre [ ] Frecuentemente [ | Aveces [ ] Raravez [ | Nunca [ ]

7.-¢El incremento de la ventas esta sujeto a:?
Buscar nuevos clientes |:| Generar mayor produccién |:| Coordinar la distribucién con los clientes existentes |:|

8.-¢ Al no existir intermediarios en la distribucion del producto incrementaria su rentabilidad?

Siempre [ ] Frecuentemente [ | Aveces [ ] Raravez [ | Nunca [ ]
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Némina de Productores.

Anexo 2

PEQUENOS PRODUCTORES

1 | Andrés Herrera 21 | Aladino Camba 41 | Miguel vera
2 | Anecio Salazar 22 | Santos Salabarria 42 | Roberto Salabarria
3 | Cristina Piloso 23 | Francisco Esparza 43 | Rosa Correa
4 | Jorge Alvarado 24 | Nelson Guerrero 44 | Miguel Macias
5 | Nicolas Goémez 25 | Pedro Mora 45 | Armando Salazar
6 | Nelson Salazar 26 | Benigno Roman 46 | Norberto Roman
7 | Epifanio Malave 27 | Lino Alburquerque 47 | Francisco Navarrete
8 | Alejandro Mora 28 | Juan Briones 48 | Pedro Navarrete
9 | Edita Navarrete 29 | Jaime Guerrero 49 | Josué Alvarado
10 | Maximo Navarrete 30 | Bella Tomala 50 | Petita Carranza
11 | Segundo Alburquerque | 31 | Raul Navarrete 51 | Guillermo Vera
12 | Rufino Escobar 32 | Aurelio Chavez 52 | Napoledn Ruiz
13 | Pablo Mufioz 33 | Alejandro Ruiz 53 | Alejandro Salazar
14 | Heriberto Romero 34 | Gualberto Guerrero 54 | Crispin Roméan
15 | Carlos Romero 35 | Georgina Martinez 55 | Lucio Escobar
16 | Justina Escobar 36 | Armando Holguin 56 | Washington Aro
17 | Héctor Merizalde 37 | Gustavo Carrillo 57 | Arnaldo Carrillo
18 | Pedro Penafiel 38 | Gregorio Navarrete 58 | Hugo Navarrete
19 | Lautaro Guerrero 39 | Marco Salazar 59 | Lucrecia Romero
20 | Alicia Roman 40 | Enrique Briones 60 | Oswaldo Navarrete
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Anexo 3

Fotografias

Hierabuena
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Vehiculo para el transporte de los productos

Frigorifico (enfriador)
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Anexo 4
The Plagiarism Checker

Revision del capitulo 2

2 The Plagiarism Checker

The plagiarism detector has analyzed the following text segments, and did not: find
any instances of plagiarism:

Text being analyzed Result
medida que ha ido pasando los afios la administracion ha Ok
Primero, Henry Fayal, que es reconocida como el fundador de Ok
desempefiado un papel muy importante para los empresarios, desde ... OK
Después dela ll Guerra Wundial, &5 cuando se considera OK
Estudio como tal fue en 1879 por una empresa publicitaria Ok
Siglo XIX- Se estudiaba sobre todo canales de distribucion y Ok
Siglo XX- Los mercados estan saturados, hay mucha competencia, y OK

Revisison del capitulo 5

£ The Plagiarism Checker

The plagiarism detector has analyzed the following text segments, and did not find
any instances of plagiarism:

Text being analyzed Result
actualidad se esta cultivando las plantas medicinales a nivel mundial, Ok
hierbabuena v albahacas son plantas aromaticas originarias de la India O
planta de hierbabuenay albahaca, se desarrolla con mucha facilidad oK
teniendo las zonas en estudio las condiciones tanto de OK
plantas de hierbabuena vy albahaca, se les cultivan comercialmente en OK
Actualmente se explota en Japdn, India, Brasil, Argentina, Sudafrica, ... OK
Ademas el cultivo crece en una amplia gama de DK
comercializacion de los productos se ha dado desde la antigliedad oK




Revision del capitulo 5 La Justificacion

P The Plagiarism Checker

The plagiarism detector has analyzed the following text segments, and did not find

any instances of plagiarism:

Text being analyzed

Actualmente la zona del Deseo no cuenta con un local

Mugstro interés esta en plantear una infraestructura que proporciona b
manera que sirva para atenuar o5 problemas de comercializacion que
importancia de la investigacion radica en la comercializacion de hierb. .
incremento de la actividad comercial, sea esta formal o informal
prablema se puede controlar con la creacién de una

confirmar esta propuesta se efectud una investigacidn gue determina. .

Result
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