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RESUMEN EJECUTIVO

Agrocontrol es una empresa de base tecnol6gica (EBIT), provee la maquinaria m4s
innovadora para que los agricultores obtengan mejores ganancias en la transformacion de

la cosecha y en su poder de negociacion.

con una




INTRODUCCION

I. Antecedentes

La tendencia alcista del precio del cacao en el mercado internacional ha estimulado la
proauccion pnmana en 1a provincla de Y Oro a la vez que ha dinamizado su
encadenamiento productivo (Ilustracién 1 y Ilustracion 0-2).
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[ustracion 0-1 Precio promedio del cacao entre los afios 2006/2012
Elaborado por los autores. Fuente: ICCO
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[ustracién 0-2 Cacao: Superficie en la Provincia de El Oro
Elaborado por lo sautores. Fuente: MAGAP — SIGAGRO, Enero 2011

Los principales actores son los cacaoteros independientes, asociaciones, intermediarios y
exportadores. Paralelo a ellos, otras instituciones piiblicas, privadas y no gubernamentales




realizan actividades especificas de fomento agrario, fortalecimiento de la asociatividad,

rendimiento de cultivos y consecucion de fondos (CORPODET, 2011).

Comparando con los datos del 2008, en El Oro se ha duplicado la produccién de la
almendra seca y el rendimiento ha mejorado de 0,33 t/ha a 0,5 tha. El 80% de los
cacaoteros poseen plantaciones con extension menor a 30 ha Yy aunque la mayoria son
independientes, crece la tendencia de asociarse como alternativa al poder de negociacién

ejercido por los intermediarios.

IL. Descripcién del proyecto
Este informe describe, en un formato de plan de negocio, todos los recursos humanos,

técnicos vy financieros necesarios para poner en marcha una empresa que fabrique y
comercialice maquinaria agroindustrial en la provincia de El Oro.

El proyecto demuestra una demanda insatisfecha en la cadena productiva por lo que
propone introducir al mercado un equipo que agregue valor a la cosecha y aumente el
margen de ganancia de los productores. Ademas evalua las variables para determinar el

impacto econémico v la rentabilidad en las operaciones empresariales.

III. Problema a Resolver

En el afio 2000 el rendimiento cacaotero en el Oro (0,39 t/ha) era mayor que en Guayas
(0,35 t/ha), para el 2010 esto se revirti6 de forma notable, 0,82 t/ha en Guayas y 0,5 t/ha
en El Oro. Son varias las causas: i) los intermediarios elevan el costo de la materia prima
ii) el indice de desconcentracion de los productores es mayor iii) los bajos niveles de
productividad de las plantaciones de cacao por falta de tecnificacion iv) la desorganizacién
de los cacaoteros Y su escasa integracion en la cadena comercializacion v) la distancia al
puerto de exportacién y vi) la carencia de estrategias que incluyan mecanismos para

fomentar la produccién de derivados.

La actividad agricola en la produccién de cacao abarca los procesos de siembra, cultivo y
beneficio del grano. La maduracién de las mazorcas dura entre cinco y seis meses, luego
de los cuales se inicia el proceso de recoleccion. Las mazorcas enfermas son separadas de
las sanas. A estas Gltimas se les extrae las semillas para fermentarlas durante un periodo
entre dos y seis dias. La fermentacion es un conjunto de procesos bioquimicos en los que

se determina el aroma, sabor y color caracteristicos de cada variedad de cacao. Después de




la fermentacion, las semillas son colocadas en patios para secarlas de manera natural

(UTEPI, 2007, pag. 19).

Los esfuerzos que los agricultores hacen por mantener la calidad de su cosecha no se

reconocen durante la etapa de comercializacion interna, en parte porque la negociacion es
individualizada y disminuye la transaccién con precios justos. El producto se vende en

distintas condiciones: grano semi verde, fresco sin fermentaciéon o fermentado con
distintos niveles de humedad. Los principales actores de la comercializacion son los
intermediarios locales, dominan el mercado y fijan el precio de compra cuyo valor no se

diferencia por 1a calidad de la almendra pero si por nivel de beneficio/humedad.

Los cacaoteros que desean recibir un mejor margen de ganancia suelen secar sus semilas
en tendales al aire libre. Pero el procedimiento necesita espacio de tierra, recurso escaso en
una zona con condiciones meteorolégicas desfavorables por largos periodos. Una
alternativa frecuente consiste en movilizar la cosecha a regiones aridas de la provincia del

Azuay, alquilar por turnos los tendales al filo de carreteras y mantener vigilia para
protegerla de robos.

Otro grupo de productores usa méquinas artesanales que queman o no secan de manera
uniforme las almendras, hacen que pierdan peso, afectan el aroma, gastan energia y
tiempo. En otras provincias del Ecuador los exportdores y fébricas de chocolate usan
grandes equipos semi-industriales pero son innaccesibles para cacaoteros orenses por su

costo y gran capacidad instalada.

Los autores de este proyecto han identificado una oportunidad de negocio, estan

interesados en introducir al mercado secadoras de cacao industriales adaptadas a las

necesidades locales.
Problema general

¢Cuél es la viabilidad de introducir en el mercado orense mdquinas industriales  que

agreguen valor a la cosecha de cacao?

Problemas especificos

¢Cuales la informacion relevante para la toma de decisiones estratégicas?

¢Cémo se caracteriza el mercado al que se debe enfocar?




(,
(Qué requisitos deben tener las secadoras para que sean aceptadas por los cacaoteros?

(Qué proveedores son los mas convenientes para la empresa?

(Cudles son las estrategias para alcanzar las metas de crecimiento?

IV. Objetivos del Proyecto
Objetivo Principal:

Elaborar un Plan de Negocios para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de maquinas secadoras de cacao en la Provincia de El Oro, afio 2012.

Objetivos especificos:

- Caracterizar el mercado potencial y mercado objetivo de clientes cacaoteros.
- Establecer la ventaja competitiva

- Disefiar el plan de marketing.

- Estructurar la organizacién de la empresa

- Analizar el marco legal necesario

= Definir las formas de operacion y requerimientos de recursos

- Evaluar la factibilidad técnica econémica y financiera del proyecto.

- Evaluar el impacto de los riesgos en la rentabilidad del proyecto.

- Planificar las actividades para la puesta en marcha

- Escribir el documento final del plan de empresa

V. Proceso metodolégico en la elaboracion del plan de negocio.
Siguiendo las recomendaciones de ESPAE, el plan de negocio se ha desarrollado con la
metodologia de la espiral propuesta por Varela (2008, pag. 327). Por la naturaleza del
emprendimiento se han tomado en cuenta las recomendaciones de CEIN (2003) para la
creacion de Empresas de Base Tecnolégica EBITs. Otras herramientas que han
complementado trabajo son:

- En la investigacion de mercado el enfoque de Malhotra (2008) y las técnicas
aprendidas en el médulo dictado por el Dr. Pail Herrera.
- La elaboracién de la sintesis FODA esta basada en el modelo propuesto por el Dr.

William Loyola en el curso de Gerencia Estratégica y la propuesta por Wheelen &

Hunger en su libro Administracién estratégica y politica de Negocios (2007) .




- El plan de Marketing se ha disefiado con los fundamentos de Kotler & Keller

(2006).

- En el andlisis econémico, financiero, asi como la evaluacion del proyecto han sido

clave los fundamentos de Sapag Chain (2007), Baca Urbina ( 1995) y las

herramientas de calculo integradas a excel en el software Bussiness Plan Pro.

- La redaccién del documento esté basada en el formato APA (2009) y el estilo de

los pérrafos se ha mejorado utilizando una versién de la “navaja de Ockham” para

suprimir conceptos innecesarios (Maletta, 2009, pag. 324).

VI. Mareo Légico del Proyecto

A continuacién se han sintetizado los componentes del Plan de Negocio. Todos los

indicadores son verificables en el nimero de pagina y titulo detallados en la tercera

columna.

Resumen Narrativo de Indicadores Medios de Supuestos
Objetivos Verificacién

FIN:

Mejora en los ingresos de los| Crecimiento del 30% en - Encuestas a los Cacaoteros adoptan
cacaoteros por la agregacién de| € margen de ventas de  clientes. la tecnologia

valor en la cosecha con el uso

de maquinas industriales.

PROPOSITO

(0. General):

Elaborado el plan de negocio
para  crear una  empresa
productora y comercializadora
de secadoras de cacao en la
Provincia de El Oro, afio 2012.

los clientes de Ia - Encuestas a

empresa Agrocontrol en  acopiadores.

el primer afio.

- Viabilidad del Documento publicado en
proyecto. formato  exigido por

- Inversionistas tienen ~ ESPAE.
criterios de decision
suficientes.
- ESPAE evalta
pertinencia del
proyecto.
- Autores obtienen
requisito de
graduacion.

propuesta por la
empresa
Agrocontrol.

COMPONENTES (Resultados u objetivos especificos):




1. Caracterizado el

mercado cacaotero.

2. Ventaja  competitiva
disefiada

3. Plan de Marketing
disefiado

4. Estructurado el anslisis

administrativo

5. Analisis Legal

6. Andlisis Técnico.

El Tamario de
mercado potencial y
objetivo.

Demanda de
maquinaria
Principales hallazgos
y caracteristicas de los

clientes.

Anilisis FODA
Matriz VRIO

Estrategia de
Marketing
Marketing Mix

Disefio organizacional
Personal clave de
direccion

Plan de incorporacion

Perfiles y funciones

Aspectos legales
Requisitos de
constitucion

Proceso de
manufactura
Tecnologia necesaria
Insumos, materias

primas y mano de

obra.

- Tabla2-1 Tamafio de  La muestra tomada
mercado total y €s representativa.
potencial en nimero
de (pag. 14).

- Tabla 2-2 Porcentaje
de crecimiento de la
produccin cacaotera

(pag. 14).
- Resultados (pag. 12)

- Tabla 3-1 Analisis Los indicadores del
FODA (pag. 17) entorno empresarial

= Tabla 3-2 Matriz de no son suficientes
recursos estratégicos  para caracterizar el

(pag. 18) analisis externo.

- La investigacion de
- mercado y analisis
“ FODA contienen los

datos suficientes.

- Estrategia de
Marketing (pag. 20)

- Marketing Mix (pag.
26).

ANALISIS
ADMINISTRATIVO
(pag. 29)

ANALISIS LEGAL
(pag. 32)

ANALISIS TECNICO
(pag. 35)




7. Andlisis Economico

8. Analisis Financiero

9. Evaluacién del

Proyecto

10. Andlisis de riesgos

- Sintesis de la -
inversion necesaria

- Inversién en Activos,
gastos pre-operativos -
y capital de trabajo

- Punto de equilibrio -

- Beneficios atribuibles -
al proyecto

- Balance General

- Estado de Resultados

- Flujo de caja =

- Variabilidades
maximas
(ANECACAOQ).

- Evaluacion sin
financiamiento -

- Evaluacién con
financiamiento

- Andlisis de
sensibilidad -

- Andlisis de estructura

financiera

Desempefio que podria -
tener el negocio ante

escenarios con distintas

Inversion necesaria
para la puesta en
marcha (pag. 58)
Inversion en Activos
Fijos (pag. 58)

Gastos pre - operativos

(pég. 60)
Anélisis de Punto de

Equilibrio (pag. 61)
Presupuesto de
personal (pég. 64)

Balance General
(pdg. 65)

Estado de Resultados
(pag. 67)

Evaluacion de la
Inversién sin
financiamiento (pag.
75).

Evaluacion de la
inversion con
financiamiento (pag.
76).

Resultado del analisis
de sensibilidad
unidimensional (pég.
78).

Variacion del VAN
cuando se altera el
volumen de ventas y el
costo de la materia
prima (pag. 79).
Andlisis de la
Estructura (pag. 80).

Probabilidades de

ocurrencia respecto al

precio del acero (péag.




82)
- Probabilidades de

ocurrencia respecto al

incertidumbres

poder adquisitivo de
los cacaoteros (pag.
83).
11. Cronograma de| Actividades que se Cronograma (pig. 84).
implementacién realizaran y el tiempo de
cada una de ellas.
ACTIVIDADES:
1.1 Conceptos de Malhotra - Bases de datos de las  Anexo 1. - Vocales de Juntas
(2008) revisados Encuestas de Anexo 2. Parroquiales
1.2 Necesidades de Superficie de Anexo 3. acceden a
informacién determinadas.| Produccién Agricola colaborar con la
1.3 Instrumentos de - Catastro Municipal recoleccién de
recoleccion de datos Cantén Pasaje y datos primarios.
disefiados. parroquias. - Productores
1.4 Datos secundarios y - Registro de aceptan participar
primarios analizados. asociaciones en [EPS. de encuestas.
1.5 Hipé6tesis validadas. - Vehiculos, teléfonos,
papel, computadora.
2.1 Matriz PESTLE - Datos de ICCO, Anexo 4 Datos de las fuentes
elaborada. Banco Central, sean validos.
2.2 Matriz de variables Anecacao, SRI,
predeterminada INEC, IESS, INIAP,
elaborada. Céodigo de la
2.3 Matriz de capacidades Produccion, Cédigo
organizacionales de trabajo.
elaborada.
2.4 Matriz de recursos
estratégicos elaborada
2.5 Sumario Analitico de
Factores
3.1 Objetivos financieros - Visién y mision dela - Objetivos Financieros
enunciados empresa (pag. 20)
3.2 Objetivos de marketing |- Investigacion de - Objetivos del
enunciados Mercado Marketing (pag. 21)




3.3 Mercado meta definido |- Analisis FODA - Segmentos del
3.4 Posicionamiento - Software Marketing Mercado objetivo
declarado Plan Pro (pdg. 22)
3.5 Piramide estratégica - Excel - Posicionamiento y
disefiada marca (pag. 23)
3.6 Diseiiadas las 4 P - Piramide estratégica
(pég. 23)
- Marketing Mix (pag.
26)
4.1 Descritos los miembros del Cddigo del trabajador - Estructura
grupo empresarial Tabla salarial Organizacional
4.2 Descritas las competencias Agrocontrol (pég. 29)
de cada integrante - Empleados, perfiles y
4.3 Descritos los perfiles de las funciones (pag. 30)
personas que ocuparéan los
cargos basicos
4.4 Organigrama detaliado
4.5 Perfiles de los empleados
5.1 Posibilidad legal definida |- Regulaciones Capitulo  6ANALISIS
5.2 Tipo de sociedad definida y Superintendenciade = LEGAL (pag. 32)
sus obligaciones compaiiias
5.3 Regulaciones locales y - Reglamentaciones
permisos determinados IEPI
5.4 Derechos de propiedad - Reglamentaciones
intelectual SRI
= Permisos Municipales
6.1 Proceso de produccién - Planos del disefio Capitulo 7 ANALISIS
diagramado - Resultados de pruebas  TECNICQ (pég. 35)
6.2 Necesidades de planta - Investigacién directa
reconocidas - Entrevistas a duefios
6.3 Cotizaciones a proveedores de talleres
seleccionados
0.4 Consumos catculados
6.5 Puntos de inspeccién de
calidad
7.1 Balances de capitulos - Herramientas

previos compendiados

Informéticas de




Politicas de efectivo
definidas
Proyecciones de volumen,

72

7.3
precios y costos
7.4 Requerimientos de capital

de trabajo definidos

procesamiento de

datos

- Valores obtenidos en

capitulos previos

7.5 Anadlisis de costos realizado

8.1 Comparados los ingresos y Presupuestos en anélisis
€gresos por mes econémico

8.2 Determinados los gastos
financieros

8.3 Calculado el impuesto a la
renta

T MACHAAGH Vs y - WHlores obwenidos ot - WPN e funcién del

supuestos criticos capitulos previos. Porcentaje de

9.2 Simular cambios en las - Modelo de financiamiento (pag.
variables sensibilizacion de 76).

9.3 Indicadores financieros Hertz - Valor Presente Neto vs
calculados - Analisis de TIR (pag. 77)

sensibilidad - VAN vs Costo de
unidimensional capital (pag. 78).
- Hojas de Cilculo - Resultado del andlisis
Excel de sensibilidad
unidimensional (pag.
78).

- Variacién del VAN
cuando se altera el
volumen de ventas y el
costo de la materia
prima (pag. 79).

- Andlisis de la
Estructura (pag. 80).

10.1 Definidos los escenarios Anélisis Foda - Célculo de 1a - Los supuestos son
plausibles desviacion estandar y correctos.

10.2 Asignadas las el coeficiente de - La variacion en el
probabilidades a los variacion: Escenario 1 precio del acero
escenarios. (pag. 82) responde a lo

10.3Calculados los beneficios - Célculo de la planteado en el




para cada escenario. desviacion estandar y €aso supuesto.
el coeficiente de
variacion: Escenario 2

(pag. 83)

1.1 Descritas las actividades




PLAN DE NEGOCIO

1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO

14 AMUBEIY G RVCRAIAIY
Agrocontrol es una empresa innovadora de base tecnolégica (knowledege-based bussiness)
cuyo principal activo es el conocimiento de su personal clave. Las actividades
empresariales se orientan a detectar necesidades productivas de la agroindustria,
desarrollar, proteger, validar, y vender la tecnologia propietaria directo al usuario final. Un
porcentaje de los ingresos se invierten en innovacién y desarrollo de productos para

mantener la competitividad.

1.2 Propuesta de valor
En la etapa de emprendimiento se ofertard una maquina industrial para secar cacao. La
propuesta es relevante para el cliente porque convierte el cacao fresco cubierto de
muctlago (cacao en baba) a cacao seco (Tlustraciéon 1-1). Cuando los productores
transforman su cosecha obtienen un mayor margen de ventas, aquellos que no pueden
controlar este proceso venden las almendras frescas a un precio menor antes de que se

malogren.

Tustracién 1-1 Cacao fresco cubierto de mucilago (cacao en baba) y cacao con bajo porcentaje de humedad
(caco seco)

Agrocontrol propone a los clientes que: a) disminuyan el tiempo de secado de 4 dias a 12
horas, atin en condiciones metereoldgicas adversas, b) eliminen los gastos de transporte,
alquiler y vigilancia de tendales Jjunto a carreteras, ¢) minimicen riesgos laborales como

robos, quemaduras en fogones, e intoxicacién por gases quimicos emanados del cacao
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fermentado d) reduzcan los gastos de mano obra usada solo para remover los granos de

forma continua, ¢€) eviten el dafio de las almendras al ser mal removidas, f) disminuyan la

dependencia de intermediarios g) eviten multas de los acopiadores por mal secado h)

mejoren el control empirico/visual del proceso y i) superen los pardmetros técnicos

exigidos por los exportadores o compradores internacionales.

1.3 Descripcion del producto

Las maquinas secadoras que se ofertan presentan las siguientes ventajas frente a la

competencia:

Movimiento automadtico, permite un secado uniforme sin dafiar el grano ni

disminuirlo de peso.

Controlar de humedad (5 — 7%) asegurando el estandar de calidad exigido por los
exportadores.

Sistema de enfriado veloz para conservar el aroma y color del cacao.
Calidad industrial en acero inoxidable

Disefio de fabricacién modular. Flexible a las necesidades del cliente.

Interfaz sencilla con el usuario para operacién manual o automdtica.

Fuente de calor a gas industrial, con control inteligente de 1lama, temperatura y
tiempo

Los servicios de montaje, puesta en marcha Y capacitacion para uso de la maquina

son realizados por personal calificado.

Mantenimientos preventivos y correctivos.

Asesoria para el financiamiento de los clientes.




2. ESTUDIO DE MERCADO
Tal como se describi6 en los antecedentes de este informe, el problema de la gerencia es
analizar que tanto le conviene lanzar su producto al mercado (pag. ii). Este estudio provee

informacién relevante para la toma de decisiones estratégicas.

2.1 Principales Hallazgos

En El Oro la produccién cacaotera se concentra en los cantones de Pasaje, El Guabo y
Santa Rosa (Tlustracion 2-1). El 30% de los productores de Pasaje tienen Unidades de

Produccién Agricola (UPAs) con superficie mayor a 10 ha (Ilustracién 2-2). El 80% de los
productores vende cacao en baba a pesar de que prefiere venderlo seco.

Superficie plantada (ha)

10.000
8.000 -
6.000
4.000 =
2.000 | | ' i V |
g , I
§ § f 5 & z z 3 ¢
8 £ 5 E 5§ 3§ £
. S o 3 o &) 3
= 0§ = 2 E A
3 <
Iustracién 2-1 Plantacién de Cacao en El Oro segiin cantones
Elaborado por los autores. Fuente: Infoagro/MAGAP El Oro 2010
1000

<lha 1ha-22ha-33ha-5 Sha- 10ha- 20ha- 50 ha- 100 ha- > 200
ha ha ha 10ha 20ha S0ha 100ha 200 ha

Hustracion 2-2 Distribucién de UPA's seglin tamario
Elaborado por los autores. Fuente: Encuestas / MAGAP El Oro 2010
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El 4% tienen secadoras y son de tipo artesanal. Aquellos duefios de plantaciones mayores

a 30 ha manifiestan estar muy interesados en adquirir maquinaria.

Los duefios de plantaciones menores a 20 ha no usan tendales, y aquellos que los usan
tampoco tienen secadoras artesanales de complemento. En relacion a sus expectativas de
obtener mayores ingresos gracias a un equipo industrial, los productores afirman que sus

ingresos aumentarian bastante.

Los cacaoteros independientes no quieren asociarse solo para comprar una méquina.
Aquellos que tienen intencion de adquirirla, se financiarfan con el Banco de Fomento y las
Cooperativa de Ahorro y Crédito.

Yy cuando el clima no es favorable se movilizan a regiones del Azuay o a Arenillas para

alquilarlos. Son pocos los acopiadores que usan maquinaria artesanal para disminuir la
humedad de las semillas.




Productores; $
1.344.000 ; 9%

Acopiadores /
Intermediarios; $
3.250.000 ; 20%

Asociaciones; $
2.400.000 ; 15%

Iustracion 2-3 Tamafio Mercado potencial en US$

Productores;
224; 13%

Acopiadores/Inter
mediarios; 130;
Asociaciongg‘,"GO;

llustracion 2-4 Tamafio de mercado potencial en unidades

- Los acopiadores muestran interés en adquirir maquinas debido a que les conviene
vender su producto beneficiado.
- En la cadena productiva se observa que la mayoria de los cacaoteros no estan

asociados para negociar un mejor precio, venden su cosecha a acopiadores mas

grandes.

- Los actores involucrados en el beneficio del cacao desconocen métodos técnicos para
controlar la humedad del producto, y confian este aspecto a inspeccion empirica.

- En todos los casos la principal fuente de financiamiento buscada es el Banco de

Fomento, seguido por Cooperativas de Ahorro.

2.3 Recomendaciones

- Se recomienda enfocar la venta a medianos y grandes productores, asi como a

acopiadores que venden el cacao seco.




- Las entrevistas a expertos coincidieron que la capacidad de produccién ideal en las

maquinas serian 15, 30 y 50 quintales. Sin embargo, se recomienda que los
productos sean modulares para que permitan expansion.

- Dar a conocer el valor agregado que tiene el cacao cuando se seca bajo condiciones
técnicas que aseguren el estandar requerido por los exportadores y otras entidades
oficiales.

- Se recomienda promocionar la maquina indicando la rentabilidad en cada cliente
para que el productor o acopiador analice las ventajas a mediano y largo plazo.

- Resaltar en la publicidad que el con el uso de maquinaria se puede negociar
mejores precios, se reducen costos y mejora la calidad.

- Vallas publicitarias en zonas rurales y talleres de capacitacion son buenos métodos

para llegar al cliente.

2.4 Analisis de Mercado
2.4.1 Definicién y planteamiento del problema de investigacion

2.4.1.1 Antecedentes del problema.
Agrocontrol pudo detectar una necesidad del agricultor: secar su cosecha antes de

comercializarla. La empresa est4 en capacidad de vender maquinarias que mejorarian la

cadena de producci6n del cacao mediante un proceso industrial.

2.4.1.2 Planteamiento del Problema.

Determinar las preferencias e intenciones de compra del agricultor en relacién a maquinas

secadoras de cacao disefiadas por A grocontrol.

2.4.2 Enfoque del problema
El proyecto de Agrocontrol es vender maquinas industriales que dinamicen la cadena
productiva del cacao mediante la agregacion valor. Esta investigacién ha caracterizado el
mercado potencial y sirve como herramienta de decision para introducir dichos equipos en

provincia de El Oro, conocer el grado de aceptacion del equipo entre los involucrados y

evaluar el impacto que causard su introduccién.

Es necesario destacar que antes de esta investigacion no existian estudios técnicos

profundos sobre provincia en este tema, por lo que gran parte de las estrategias de disefio

provienen de una extensa investigacion cualitativa,
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Hipotesis planteadas.

H1.El productor cacaotero de la Provincia de El Oro no vende cacao seco porque
carece de maquinas secadoras.

H2.El pequefio productor no industrializa el secado porque le representa una fuerte
inversion inicial.

H3.Formar pequefios grupos o asociaciones les facilitarA comprar secadoras
industriaies.

H4.Los acopiadores prefieren vender el cacao seco en lugar del cacao en baba.

H5.La mayoria de secadoras de cacao que poseen los productores de la zona son
artesanales.

H6.El mercado de las secadoras tiene apertura a las maquinas industriales en el

segmento de los acopiadores.

¢ Qué preguntas se responden?

P1. ;Los productores cacaoteros de la zona estan dispuestos a vender cacao seco?

P2. ;Los productores cacaoteros de la zona estan dispuestos a invertir en la compra de
maquinas industriales para secar cacao?

P3. ;Los productores de la zona estén dispuestos a asociarse para comprar secadoras de
cacao?

P4. ;Como son las secadoras de cacao que los productores poseen?

P5. ¢ Los productores de cacao estan dispuestos a buscar financiamiento para comprar

maquinas secadoras?
2.4.3 Diseiio de la investigacion

2.43.1 Tipo de disefio de investigacion
Durante la investigacién se evidenciaron distintos aspectos que definieron las herramientas
metodolégicas necesarias. En la parte exploratoria se ha usado herramientas cualitativas
para acercarse a una mayor comprension de la realidad a investigarse y se identifico 3

grupos involucrados: los productores, las asociaciones y acopiadores.

‘La investigacién exploratoria permitié escoger como estrategia el método concluyente

basado en un esquema descriptivo transversal multiple que ayudo a validar las hipotesis

planteadas.




Al tomar datos secundarios en los sistemas de informacién estadistica gubernamental se
pudo notar que la mayor concentracién de productores de la provincia se ubica en la
ciudad de Pasaje y sus parroquias (Tlustracién 2-1). El plan de accién se basé en buscar un
marco de referencia en el catastro municipal para los duefios de las UPA’s. Para las
asociaciones se ha usado registros del Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria
y el estudio de las Asociaciones de Juntas Parroquiales (ASOJUPA) para la Secretaria
Naclonal de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES).

2.43.2 Necesidades de informacién
Era necesario identificar la segmentacion geografica del mercado, es decir en qué lugar y
como se distribuyen los duefios de las Unidades Productivas Agricolas (UPA’s), tamaiio,
su produccion, forma de venta, asociacion, capacidad adquisitiva y también una visién
macro del indice de crecimiento de la produccién cacaotera. Asi mismo se necesitaba
conocer las motivaciones del productor en cuanto a la tecnificacion como alternativa para
mejorar su produccion, ingresos y calidad de vida. En esta parte ademas se definié como
elementos a los productores y acopiadores, a las UPA’s y asociaciones como unidades de

muestreo para las poblaciones.

2.4.3.3 Recoleccion de Datos de fuentes secundarias

Segiin la Encuesta de Superficie y Produccién Agropecuaria Continua ESPAC 2010
realizada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, la provincia de El Oro

aporta con el 5% de la produccién cacaotera nacional.
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llustraci6n 2-5 Cacao: Superficie y produccién a nivel nacional

Elaborado por los autores. Fuente: Sistema de Informacién Nacional de Agricultura




Reportes elaborados por el Sistema de Informacion Geografica y Agropecuaria en el afio
2010 muestran que en el afio 2001 se produjo una recesion de la superficie cosechada a
nivel nacional pero a partir del 2006 la produccién crece en un 3.8% anual (Ilustracion
2-5). El crecimiento a nivel nacional que se intensifico en la provincia de Guayas y los

Rios, tuvo efectos para E1 Oro desde el afio 2007 (1lustracion 2-6).
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Hustracién 2-6 Cacao: Superficie y Produccion. Provincia de El Oro
Elaborado por los autores. Fuente: Sistema de Informacién Nacional de Agricultura,
2.4.34 Recoleccion de Datos de fuentes primarias
En lo que respecta a las técnicas de datos cuantitativos se realizé una encuesta personal en
Pasajes y sus parroquias. La unidad de estudio es el propietario de la UPA y también se

tomaron encuestas a los acopiadores y asociaciones.

El objetivo de la investigacién concluyente es contrastar la investigacion cualitativa a
través de la cual se reunieron datos de estilos de vida, condiciones de produccion,

conocimientos, intenciones, motivaciones, etc.

2.43.5 Técnicas de escalamiento
Se ha utilizado 3 tipos de escalamiento:

¢ Intervalo, para cuantificar magnitudes relativas a la produccién, como hectareas,
sacos, ingresos, etc.

® Escalamiento nominal para clasificar aspectos de su estilo de produccién, por
ejemplo tipos de produccién, tipos de secadora, lugares de venta, etc.

® Y por altimo escala ordinal para averiguar preferencias en su estilo de produccién

asi como intenciones y motivaciones de compra o venta.
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2.4.3.6 Desarrollo del cuestionario y pre-test
A partir de la parte exploratoria y el analisis de los datos secundarios se planificé hacer
cuestionarios a 3 grupos meta: productores, acopiadores y asociaciones, ubicados en Pasaje
y sus parroquias aledafias. La realizacion de los cuestionarios se bas6 en la investigacion
cualitativa, hipotesis planteadas y luego la prueba piloto ayudé a perfeccionarlos. Esta

informaci6n se la adjunta en el Anexo 1 Cuestionarios y formas.

2.43.7 Técnicas de muestreo
Poblacion meta 1. Agricultores duefios de UPA ubicados en el cantén Pasaje y parroquias

aledafias que se dediquen a la agricultura.

Marco de muestreo: Lista del Reporte Catastral Predial Rural 2010 del Iustre

Municipio del Canton Pasaje.

Técnica de muestreo: Muestreo Aleatorio Simple

Tamatio de la muestra: Para este caso se ha hecho el esfuerzo de depurar las 1787
UPAs ya que, luego de la investigacion exploratoria se ha identificado que no todas
son mayores a 10 ha y su produccién seria muy escasa como para justificarse la

compra de una maquina industrial, quedando un universo de 950 UPA’s cuya
muestra con un 95% de confianza Y 5% de error es de 274.

Poblacion meta 2. Acopiadores de cacao que operen en el sector de las parroquias
aledafias al cant6n Pasaje.

Marco de muestreo y técnica: En la fase exploratoria no se pudo conseguir una lista
de acopiadores de la zona por lo que se decidi6 usar como técnica de muestreo a la
técnica Bola de Nieve ya qQue entrevist6 al azar a los acopiadores quienes nos dieron

referencias de otros. La encuesta se aplicé a 200 acopiadores.

Poblacién meta 3. Asociaciones Cacaoteras que operen en el cantén Pasaje y zonas
aledafias.

Marco de muestreo: Lista de asociaciones involucradas en la cadena productiva del

cacao beneficiadas por los proyectos del Instituto de Economia Popular Solidaria.

Técnica de muestreo: Muestreo Aleatorio Simple




Tamafio de la muestra: Para este caso se determiné un universo de 80 asociaciones

y se pudo entrevistar a 8 de ellas.

2.4.3.8 Trabajo de campo
El trabajo de campo para la recoleccién de datos se realizé en tres escenarios diferentes,
uno en el lugar en donde se realiza la produccién, otro en donde se lleva a cabo el acopio y

por ultimo las sedes de asociaciones.

La estrategia usada para abordar a los encuestados consisti6 en ubicar a los vocales de las
Juntas Parroquiales y aprovechar las buenas relaciones establecidas con ellos para pedirles
que faciliten la gestion de recoleccion de datos. Esta estrategia fue importante por varios
aspectos, primero porque existe un vinculo de familiaridad y amistad entre los vocales y
la unidad de muestras, segundo que permiti6 hacer una toma de datos muy dinidmica

aprovechando recursos limitados como tiempo y dinero.

Al cabo de una semana el equipo investigador recogié las encuestas en los puntos

estratégicos definidos.

2.4.4 Anailisis de los datos.

244.1 Metodologia
El anélisis de los datos parti6 de la informacion recogida en los cuestionarios. El conjunto
de datos ha sido ordenado en libros de cbdigo (Anexo 1-4, pag.98) siguiendo el proceso de
Malhotra (2008, pags. 428-440).Para formar las variables y transcribir los datos se ha
utilizado el software estadistico SPSS.

2.4.42 Plan de Analisis de los Datos

Para validar las hipétesis se ha recolectado los siguientes tipos de datos:

- Métricos (Hectéreas, quintales produccién, sacos, precios, etc.)
- No métricos (Preferencias de ventas, motivacion de produccion, opiniones acerca

de precios, conocimientos de humedad, etc.)

Como la decisién de compra puede ser influenciada por la cantidad de hectareas, se hizo
pruebas de variables dependientes para corroborarlos, por lo tanto las técnicas univariadas

que S€ usaron son:

- Para los datos métricos se usé la prueba t para muestras independientes.
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En los datos dependientes se usd regresion y tabulacion, para la verificacion de

hipdtesis.
2.4.5 Resultados

2:4.5.1 Resultadas referentes 2 Productores
El 30% de cacaoteros en Pasaje poseen cultivos cuya extensién es mayor de 10 ha y

siembran cacao de la variedad ccn51.

La mayoria de los productores venden cacao en baba a pesar de que preferirian venderlo
seco, lo cual confirma la primera hipétesis. El 4% de productores poseen secadoras

artesanales y los que tienen més de 30 hectéreas estin interesados en adquirir maquinas
industriales.

Los productores menores de 30 ha no usan tendales ni tienen secadoras artesanales pero

opinan que sus ingresos mejorarian si las poseyeran.

Los cacaoteros independiente y asociados muestran el mismo interés en comprar equipos.
Quienes tienen intencién de adquirirla, han manifestado que su mejor opcién seria el

Banco de Fomento y las Cooperativa de Ahorro y Crédito.

2.45.2 Resultados referentes a los Acopiadores
Los pequefios y medianos acopiadores compran su cacao en baba, sin embargo los grandes
acopiadores lo adquieren seco. Por lo general los acopiadores secan el cacao porque

obtienen margen de utilidad y el método de secado mas extendido es el uso de tendales.

En Pasaje la mayoria de los acopiadores vende sus granos a acopiadores més grandes,
manifiestan que sus ingresos mejorarian mucho si utilizaran maquinas de secado, estdn
bastante interesados en adquirirla y su alternativa de financiamiento preferida seria el

Banco de Fomento.

2.45.3 Resultados referentes a las Asociaciones

Las asociaciones existentes agrupan a mas de 30 productores, sin embargo no tienen un
espacio comin para acopiar, de esto se puede deducir que su asociatividad no es para

produccion sino para venta a otros acopiadores 0 exportadores.

Las asociaciones si han recibido asistencia técnica alguna vez Y conocen acerca de los

estandares de calidad esperados para el cacao pero no tienen maquinas, el secado corre
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por cuenta de cada socio. El grupo encuestado afirma que sus ingresos mejorarian mucho
si utilizaran una maquina de secado ya que si han recibido penalidad por altos porcentajes

de humedad, manifiestan su interés en comprar méaquinas por asociacién y alternar su uso.

2.45.4 Afirmacion y Negacion de las Hipétesis.
“El productor cacaotero de la Provincia de EI Oro no vende cacao seco porque carece de

mdaquinas secadoras .

Esta hipotesis se confirma. Aunque la mayoria de los productores tiene tendales, la
tendencia es vender el cacao en baba. Se ha podido verificar, en los Resultados

Estadisticos para la Hipétesis 1 (Anexo 2-1), que el productor cacaotero no seca su

cosecha, ademds tiene poco conocimiento del grado de humedad.
“El pequefio productor no industrializa el secado porque le representa una fuerte
inversion inicial”

Esta hipétesis se confirma entre productores, acopiadores y asociaciones. A pesar de que
existe la concepcion de que podrian ganar mas al secar su producto, se inhiben de hacerlo
porque la inversién inicial es elevada y desconocen si la rentabilidad Justificaria decision

de compra (Véase Anexo 2-2 Resultados Estadisticos para Hipotesis 2).

“Los productores asociados muestren més interés en comprar maquinas que los que los

productores no asociados.”

Esta hipétesis no se confirma (Véase Anexo 2-3Resultados Estadisticos de la Hipétesis
3).

“Los acopiadores prefieren vender el cacao seco en lugar del cacao en baba”.

Esta hipétesis se confirma, piensan que tendrian muchos mas ingresos si venden el
producto seco. Se evidencia en la Tabla 18-13 ¢Como venden el cacao acopiado y como
preferirian venderlo?, que el 75% de los acopiadores vende en baba, sin embargo el 85%

prefiere vender su cacao seco para tener mayor rentabilidad.
“La mayoria de secadoras de cacao que poseen los productores de la zona son artesanales.”

Se confirma, son muy pocos los productores que poseen méquinas industriales (Véase

Anexo 2- 5 Resultados Estadisticos para la Hipétesis 5).




. r 3 e () ”
“El mercado de las secadoras tiene apertura a las maquinas industriales.

Esta hipétesis se confirma en su mayoria manifiestan algin interés por adquirir maquinas
para secado (Ilustracién 18-2 Acopiadores interesados en comprar una maquina seadora).

2.5 Tamaiio de mercado
Después de hacer una inferencia estadistica de la muestra, bajo las conclusiones descritas
en los puntos anteriores, se puede determinar que el mercado potencial para el producto

quedaria de la siguiente forma:

Tabla 2-1 Tamafio de mercado total y potencial en nimero de méaquinas

Segmento  de | Tamaho de Tamario de Capacidad de Precio de Mercado
mercado mercado mercado mdaquina en venta unitario  potencial en
Total potencial quintales US US
Productores 1332 224 15 $6.000 $1.344.000
Acopiadores 200 130 30 $25.000 $3.250.000
Asociaciones 250 60 50 $40.000 $2.400.000
TOTAL 1782 414 - $6.994.000

Elaborado por los autores, datos primarios 2012

2.6 Proyeccion de la Demanda
Para proyectar el crecimiento de la demanda se ha decidido trabajar con una regresion
lineal basada en el crecimiento de la produccion cacaotera (toneladas métricas) durante los
altimos 6 afios. Todos los datos se los trabajé en una tabla de Excel y se utilizaron la

herramienta de formulas financieras “Pendiente y Proyeccion eje”.

La Tabla 2-2 Porcentaje de crecimiento de la produccién cacaotera, refleja que la
produccion est4 creciendo en un ritmo promedio de 3,8 % anual, lo cual permite predecir el

crecimiento del mercado potencial para los siguientes afios.

Tabla 2-2 Porcentaje de crecimiento de la producci6n cacaotera

Afio | Produccion de Cacao Tm Crecimiento %
2006 350028

2007 356657 1,89%
2008 376604 5,59%
2009 398104 5.71%
2010 415615 4,40%
2011 431188 3.75%




2012 448450 4,00%

2013 465712 3.85%
2014 482974 3,71%
2015 500236 3,57%

Elaborado por los autores. (SINAGAP, 2011)
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2.7 Anilisis de la Industria
En la provincia de El Oro los agricultores estan sustituyendo las plantaciones de banano
por cacao debido al incremento del precio de éste a nivel internacional y el decremento del

costo de la caja de banano.

La empresa Agrocontrol se ubicara en el mercado de maquinaria agroindustrial. En la
actualidad se utilizan construcciones artesanales para procesos de secado y los fabricantes
de esta maquinaria se enfocan a grandes productores que son inaccesibles para los

pequefios y medianos agricultores.

El mercado aiin no se ha desarrollado, lo cual es una ventaja para la empresa porque no hay
barreras de entradas. Sin embargo, una vez que se entre a desarrollar el mercado, la
principal barrera de entrada para los competidores sera de tipo tecnolégico durante el
tiempo que realicen la ingenieria inversa y de tipo legal porque los equipos estin
patentados. Debido a que la empresa es de tipo tecnolégico, su ventaja competitiva
radicara en la diferenciacién gracias a la innovacién, es decir del constante redisefio de
producto, a diferencla de 1a competencia Cuyos modelos no se han renovado desde hace
mas de 20 aiios.

2.7.1 Competencia nacional
La empresa Sirca es el lider del mercado, sin embargo su proceso de secado es realizado
mecanicamente sin completar el lazo de control ni las normas de calidad. Por otro lado

existen fabricantes de secadoras-tostadoras como por ejemplo Inmegar que tuesta las

almendras en lugar de secarlas.

2.7.2 Competencia internacional
En Ecuador las empresas con mayor poder adquisitivo importan maquinas de compaiiias
tales como Agrimagq de Argentina, Pinhalense de Brasil, Imsa de Peru, Magqafe de México,
Magricolsa de Colombia; pero, el costo aumenta al momento de transportarlos, el soporte

técnico tarda muchos dias y ademas los equipos son diseflados para compaiiias con gran

capacidad de acopio y no para el pequefio y mediano productor.




3. ANALISIS FODA
Tabla 3-1 Analisis FODA

FORTALEZAS

Los socios que participan en proyecto poseen el conocimiento técnico necesario
para desarrollar e innovar maquinaria agroindustrial.

Los socios cuentan con capital propio y un terreno para iniciar el negocio

Los integrantes del proyecto poseen experiencia en area comercial, Logistica y
ventas.

Capacidad innovadora y conocimiento para expandir la linea de productos,
adaptar a exigencias y requerimientos de clientes incluso de otros sectores
agricolas.

La empresa tiene acceso y una red de contactos establecida con las asociaciones
de productores y acopiadores del sector cacaotero.

Existen relaciones previas con proveedores que brindan flexibilidad en el
periodo de pago.

OPORTUNIDADES

Crecimiento de la demanda del cacao a nivel internacional, que esta generando
el remplazo de plantaciones bananeras a cacaoteras en la Prov. El Oro

Aumento en las exportaciones de cacao fino de aroma e incentivo
gubernamental para invertir en esta cadena productiva, apoyando con créditos
especificos a los agricultores.

Existe el apoyo de instituciones como la Corporacién de Desarrollo Territorial
de la Provincia de El Oro que van a respaldar con fondos a la empresa y a los

productores para motivar la agregacion de valor en la cadena de cacao.

DEBILIDADES

La empresa no cuenta con experiencia en proteccion de patentes.
Algunos servicios de fabricacién especifica que se subcontratan para

confeccionar partes de la maquinaria podrian generar retrasos si no se controla

esa dependencia.




AMENAZAS
- Las patentes y todo el marco legal que respalda la propiedad intelectual podrian

una barrera de entrada de muy corta duracion hasta posicionarse frente a nuevos

competidores.
- La sobreoferta de cacao a nivel internacional podrian disuadir a los productores

nacionales a no invertir.

- Catastrofes naturales, plagas que afecten a la produccion agricola

- Recesiones econémicas o politicas de gobierno que eliminen créditos a los
pequefios y medianos agricultores, imposibilitindolos de invertir en

tecnificacion.

Para identificar los recursos estratégicos claves de éxito en la empresa se ha utilizado la
herramienta interna de analisis denominada como matriz VRIO que destaca las ventajas

competitivas claves de la empresa.

Tabla 3-2 Matriz de recursos estratégicos

Matriz de Recursos Estratégicos
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Elaborado por los autores




4. PLAN DE MARKETING
Misién
En Agrocontrol disefiamos, innovamos, fabricamos y vendemos maquinaria con alta
tecnologia y estricto control de calidad para el sector agrario. Los equipos de Agrocontrol

agregan valor a la produccion agricola, ayudan a que nuestros clientes perciban mayores

ingresos a la vez que humanizan la labor del trabajador.
Vision:

Ser la empresa referente en soluciones automatizadas para las cadenas de produccion
agricola que deseen agregar valor a sus productos.

4.1 Estrategia de Marketing

4.1.1 Objetivos Financieros

- Alcanzar $ 527.000 en ventas al 2013 creciendo como minimo un 20% anual hasta
el 2017. La Ilustraciéon 4-1 refleja el pronéstico de por afo y segun tipo de
maquinaria, y en la tabla Tabla 4-1 se lo detalla esta composicion en nimero de

unidades, precio unitarios, asi como ventas totales.

Pronéstico de Ventas (US $)
$ 1.200.000,00
$ 1.000.000,00 - 4 KAWA-50 TEMP-
HUM
$ 800.000,00 - # KAWA-30 TEMP-
HUM
$ 600.000.00 #KAWA-15 TEMP
$400.000,00
$ 200.000,00
$0,00 -

2013 2014 2015 2016 2017

Hustracién 4-1 Objetivo de Ventas por afio y tipo de maquina
- Tener un margen de utilidad de 42% al primer afio hasta un 45% al término del
quinto afio.
- Conservar un presupuesto significativo, 10% de las ventas, y destinarlo en

investigacion y desarrollo para la mejora de producto y creacidn de nuevas

maquinas.




Tabla4-1 Objetivos de Ventas

Prondostico de Ventas

Aidio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Unidades
KAWA-15 TEMP 22 24 26 29 32
KAWA-30 TEMP-HUM 11 11 13 15 17
KAWA-50 TEMP-HUM 3 5 6 7 8
Total Unidades vendidas 36 40 45 51 57
Ventas
KAWA-15 TEMP $132.000 $168.000 $191.100 $223.808 $259.308
KAWA-30 TEMP-HUM $275.000 $280.500 $341.575 $414.000 $492.660
KAWA-50 TEMP-HUM $120.000 $210.000 $264.600 $324.135 $388.960
Total de Ventas $527.000 $658.500 $797.275 $961.943 $1.140.928

Elaborado por los autores

- . Destinar el 6,5% de las ventas a costos de marketing y ventas, con una reduccion
del 0,5% anual.
- Asignar a publicidad el 2.5% de las ventas el primer afio y 1.8 % el segundo afio.

4.1.2 Objetivos del Marketing

- Obtener el 7,5% de participacion de mercado el primer afio hasta un 12% el quinto
afio (Tabla 4-2).

Tabla 4-2 Participacion de mercado y crecimiento en ventas

Participacién de Mercado ]
Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Unidades vendidas

Potencial 414 430 446 462 481

Objetivo 36 40 45 51 57

Ventas en US$

Potencial 6.994.000 7.677.500 8.279.600 8.995.097 9.845.643

Objetivo 527.000 658.500 7.97.275 961.928 1.140.928

Participacion 7.5% 8,6% 9,6% 10,7% 12,0%

Crecimiento 25,0% 21,1% 20,7% 19.00%

Elaborado por los autores. Fuente: Estudio de mercado

- Inducir a pruebas de producto con 3 cacaoteros que cumplan con el perfil de

clientes potenciales para mejorar sus funcionalidades antes de lanzarlo al mercado.
21




- Participar en al menos 2 ferias anuales relacionadas al sector como empresa experta
en industrializacion agraria.

- Al finalizar el tercer afio de operacién asistir como visitante a una feria
internacional relacionada al sector de la automatizacién agroindustrial para vigilar
las tendencias tecnologicas del mercado.

- Desarrollar la lealtad del cliente mediante dos capacitaciones anuales al mercado
objetivo sobre tecnificacion y agregacion de valor a los productos

- Desarrollar la conciencia del producto hasta en un 80% del mercado potencial al

cabo de 18 meses.

- Aumentar la aceptacion del producto, medido en términos de una reduccion de
costos de captacion del cliente.

4.1.3 Segmentos del Mercado objetivo

La siguiente figura explica los 3 segmentos de mercado en os que se trabajara y cual es el

objetivo para el primer afio.

Mercado que no
admite expansién
1371
76,8%

Asocianes

Objgnvo Potencial =i
Asociaciones . uctores ;
0.2% que no admite \Acopiadores \-Potencial objetivo Potencial
S Objetivo Acopiadores que 22 Productores que
exp§r;s10n 1 admite expansion | 5, admite expansion
A on 0.6% 119 202
_ 2 6,7% 11,3%

- llustracion 4-2 Mercado de Maquinaria para la Provincia de El Oro

- Agricultores duefios de Unidades de Produccién Agricola con plantaciones

cacaoteras mayores a 10 hectareas, ubicados en el cantén Pasaje y parroquias
aledaiias.




- Acopiadores de cacao que operen en la provincia de El Oro.

- Asociaciones cacaoteras domiciliadas en la Provincia de El Oro.

4.1.4 Posicionamiento Yy marca

“Agrocontrol provee la maquinaria agroindustrial més innovadora para que los cacaoteros
obtengan mayores ganancias en la transformacion de su cosecha”.

Agrocontrol se posicionara como la mejor empresa fabricante de maquinas secadoras para
el pequefio y mediano productor. Logrard posicionarse como tal fomentando su ventaja
competitiva: la capacidad de proveer equipos con calidad innovadora para la

automatizacién de procesos que generen rentabilidad a los clientes.

Agro “Control Solution

DISENO Y FABRICACION DE EQUIPOS INDUSTRIALES AGRICOLAS
Hustracién 4-3 Marca de la Empresa Agrocontrol

4.1.5 Piramide estratégica

Tabla 4-3 Piramide Estratégica de Marketing

Objetivo 1 : Dar a conocer la ventaja competitiva (Aumentar la conciencia del

producto)
Estrategia Mercado Tactica Impacto Plazo Responsable
Objetivo financiero:
Relacién 2y3 Visitas a $ 4000 Comienza: Vendedor
Directa y clientes 2 veces Enero 2013
Continua  con por aiio Permanente
los 1,2, y3 Lanzamiento $ 2000 Comienza: Toda la
clientes del producto Enero 2013 empresa
12y3 Creary = .. Comienza: Vendedor
actualizar una Junio 2012
base de datos Permanente




de clientes

actuales y
potenciales
1,2,y3 Disefiar 800 Comienza: Gerente‘
procedimientos Septiembre comercial
para que el 2012 Vendedor
vendedor
ofrezca con
éxito la ventaja
del producto.
Actuaciones af 1,2y3  Capacitar al - Septiembre Gerente
través de la area comercial 2012 comercial y
fuerza de ventas vendedor
Gerente
Técnico
1,2y3  Ensefarel =~ - Diciembre  Gerente
manejo de la 2012 Técnico vy
maquinaria y su vendedor
mantenimiento
Demostracion 8000 /afio Enero 2013 Vendedor
del producto a -
los clientes. Permanente
Realizacion de| 1,23 Prestar — Enero 2013 Gerente
servicios servicios de - Técnico
conexos que post venta Permanente
aporten  valor
anadido
Objetivo 2 : Crear Prestigio en la Marca
Estrategia Mercado Tactica Impacto  Plazo Responsable
Objetivo financiero:
Presencia en| 1,2y3  Presenciaen $ 1000 Comienza: Vendedor, Gerente
acontecimientos Ferias Enero 2013 Comercial
del sector Permanente
1,2, y3 Aparicion en $ 600 Comienza: Toda la empresa
revistas Enero 2013
Especializadas Permanente
Campaiia de| 1,2y3  Disefio, $ 1000 Septiembre Gerente comercial,
Publicidad elaboracién y 2012 Gerente Técnico,
distribucion de
un folleto
publicitario
1,2y3  Productosde  $ 1000 Diciembre  Vendedor y
merchandising 2012 Gerente Comercial
R
Realzar imagen| 1,2,y3 Imprimir $300 Diciembre Gerente comercial
corporativa Logotipo en 2012 -




12y3

1,2y3

1,2y3

1,2,y3

1,2y3

Vehiculos,
uniformes,
maquinaria.
Disefio,
elaboracion y
de la papeleria
Uniforme de
trabajo

Disefio de
pagina web
Tarjetas de
presentacion

Readecuacion
de la planta

$ 200

$ 5000

$600

$100

$ 15000

Permanente

Diciembre Personal

2012 Administrativo
permanente

Diciembre  Toda la empresa
2012

permanente

Diciembre  Gerente Comercial
2012

Diciembre  Gerente comercial,
2013 - Gerente Técnico,
Permanente vendedor

Enero 2015 Gerente Técnico

Objetivo 3: Desarrollar la lealtad del cliente mediante la capacitacion del Mercado

Objetivo en tecnificacién de la produccién. .

Estrategia Mercado Tactica Impacto  Plazo Responsable
Objetivo financiero:
Crearinterésen| 1y 2 Organizar $ 6000 Comienza: Vendedor, Gerente
tecnificacion eventos de Enero 2013 Comercial, gerente
mejores Permanente Técnico
técnicas de
cultivo
1,2,y3 Organizar $ 5000 Comienza: Toda la empresa
premio Jjunio 2013
Agrocontrol al Permanente
caco de mejor
calidad de la
region

Objetivo 4: Vigilar las tendencias tecnoldgicas en el mercado internacional

manteniendo la ventaja competitiva.

Estrategia Mercado Tactica Impacto  Plazo Responsable
Objetivo financiero:
Actualizar el - Asistir a ferias  $ 10000  Comienza: Gerente

know-how de la

empresa

tecnoldgicas de
alcance
mundial. de
cultivo

Enero 2015 Comercial, gerente
Permanente Técnico

Elaborado por los autores




4.2 Marketing Mix

4.2.1 Producto

En la fase de emprendimiento, Agrocontrol se enfocara al lanzamiento de una maquina

secadora, que puede venir en 4 presentaciones:

- KAWA 15 T: Méaquina Secadora que produce 15 quintales de cacao seco.
- KAWA 15 TH: Méquina secadora que produce 15 quintales de cacao seco y

controla la humedad.
- KAWA 30 TH: Méquina secadora que produce 30 quintales de cacao seco y

controla la humedad.

- KAWA 50 TH: Méquina secadora que produce 50 quintales de cacao seco y

controla la humedad.

4.2.2 Politica de precios

Para fijar el precio del producto, se ha considerado las siguientes variables:

® El costo del producto para conocer cual es el precio minimo. Es decir el precio a

partir del cual el producto le resulta rentable a la empresa (precio de costo mas

margen)

¢ El precio de la competencia para ofrecer al cliente uno mas competitivo.

¢ La capacidad de secado que necesite el cliente.

® Agrocontrol ofrecer4 en la etapa de emprendimiento tres modelos de secadoras:

O

O

O

(o]

KAWA 15T  $6.000
KAWA 15 TH $12.000
KAWA 30 TH $25.000
KAWA 50 TH $40.000

El precio de la maquina de KAWA 15 T en relacion a la KAWA 15 TH difiere porque

tienen un nivel de automatizacion mayor, control de secado y humedad, mientras que la

bésica solo controla la temperatura de secado.

4.2.3 Promociéon

Una vez que se ha definido la audiencia objetiva, se aplicard la siguiente estrategia de

promocion para la captacion de clientes:




e Dar a conocer la identidad de la empresa mediante el ofrecimiento directo de los
productos por parte de personal capacitado en el area de marketing y ventas.
e Mantener presencia en ferias agricolas.

e Ganar prestigio mediante reportajes de innovacion en medios impresos del sector y
organizar talleres entre los productores  potenciales para generar un clima de

confianza.
¢ Induccién de prueba de los equipos para que comprueben el correcto
funcionamiento y sugerir mejoras en el producto.

¢ Publicidad directa, es decir ofertas que lleguen a clientes potenciales.

Publicidades exteriores en lugares estratégicos (vallas en carreteras) cercanas a la

ubicacién de los clientes.

4.2.4 Politica de servicios
El servicio estard orientado a ofrecer un producto de alta calidad que satisfaga las
necesidades de los clientes, el cual no solo quedar4 cuando se concrete la venta sino que
también se ofrecerd servicio post venta de asistencia técnica, mantenimiento y consultas

relacionadas con el funcionamiento de la maquina.

La politica de servicios empezara con la satisfaccién de los empleados, creando un buen
clima de trabajo, procurando que se refleje en la productividad y en la atencién que

presten a los clientes.

Los procedimientos de atencién al cliente serdn actualizados tomando en cuenta la

experiencia adquirida desde la Gltima revision.

Asi mismo se ofrecerd un plan de capacitacion a los productores, acopiadores y
asociaciones para que puedan elegir el mejor método de financiacién que se acomode a la

adquisicion de sus méquinas-

4.2.5 Ubicacion

El radio de distribucién de los productos en la provincia es pequefio y las distancias mas
largas se encuentran méaximas a una hora y media de la planta, localizada en la ciudad de
Machala capital de la provincia de El Oro. Es conveniente para duefios y obreros de la

planta porque en la etapa de introduccion la distribucién es selectiva, ademas que ayudara

a promocionar y tener un punto fijo de muestra del producto.




En términos de macro localizacion la ciudad de Machala es estratégica para influenciar en
todo el mercado potencial, en términos de micro localizacion la planta estard ubicada en un

terreno céntrico de la ciudad que quede de paso a los agricultores que hacen gestiones.




5. ANALISIS ADMINISTRATIVO

5.1 Estructura Organizacional

Gerente General

A Gerente
Gerente Técnico Comerciel
| - ’ L
Técnicos Técnicos Marketing y s
Soldadores Metalmecénicos Ventas Aaeigmcion

I

f T

Personal de
Contador Secretaria soporte
S

Tlustracion 5-1 Estructura Organizacional Agrocontrol

5.2 Personal Clave de direccion
El personal clave de la empresa se concentrara en dos areas estratégicas: Produccion y

Ventas.

En el 4rea de produccion debe trabajar personal calificado y comprometido con la

innovacion y desarrollo del producto.

En el 4rea de ventas, deben existir empleados capacitados en técnicas de ventas y en

diagnostico de necesidades del cliente.

5.3 Plan de incorporacion de personal
El personal que formara parte de la organizacion debera llenar el perfil requerido en la
estructura organizacional. Al momento de definir las diferentes competencias o

caracteristicas personales usaremos las 3 S: Saber, saber hacer, y ser.

Una vez seleccionados los nuevos integrantes, recibiran una induccion que les permita

asimilar la cultura organizacional.




5.4 Empleados, perfiles y funciones

EMPLEADO

PERFIL

FUNCIONES

“Gerente Técnico

Formacion Técnica

Experiencia en desarrollo

Diseiiar y desarrollar productos
Supervisar la produccion y los
tiempos de entrega

Manejo de la capacidad de la
planta

Servicio Post venta

Soldador Experiencia 3 afios - Construccién de maquinaria
Técnico Experiencia 2 afios - Construccién de maquinaria
Metalmecanico
Ayudantes Experiencia 1 afio en - Construccion de maquinaria
labores similares.
Vendedores Experiencia minima 1 afio - Venta y promocién del
producto.

- Captacion de cliente

Gerente Formacion en - Supervision y manejo de

administrativo administracion y recursos, logistica, presupuesto
contabilidad y personal.

Secretarias Conocimiento en utilitarios | - Llevar archivos e informacion
y computacion de las ventas, clientes, etc.

- Asegurar los abastecimientos de
la materia prima.

- Optimizar los recursos buscando
los mejores precios con tiempos
de entrega adecuados.

Contadoras Formacién contable CPAy | - Elaboracion de Balances
normas NIIF - Declaracién de impuestos

- Informe Financieros

Guardian Experiencia en empresas de | - Mantener la integridad fisica de

seguridad o similar.

los empleados y los recursos.




5.5 Sistemas de retribuciones e incentivos

Previo reclutamiento y seleccion, basado en un ordenado plan de recursos humanos, se
escogera al personal de las distintas areas, identificando sus destrezas y habilidades para el

puesto o perfil que buscamos. El personal del area comercial seran quienes tengan un
salario variable de acuerdo a sus ventas. Los vendedores deben cumplir el objetivo de

ventas planteado por la empresa.

El personal administrativo, logistico, operativo y produccién tendran un sueldo fijo, de

acuerdo a la taba salarial vigente.

Al final de cada afio se tomara en cuenta el alza de sueldos obligatoria a los empleados,
esto basado también en la proyeccién del crecimiento de la empresa, tomando en cuenta

inflacién y otros factores del entorno que afectan al negocio.

Al final del afio si el margen de crecimiento es mayor al fijado, todo el personal de la

empresa recibird un bono extra por cumplimiento.

La empresa contara con planes de carrera para empleados, teniendo éstos la prioridad sobre

cualquier otro aspirante al puesto. Asi mismo la empresa ofrecerd constante capacitacion

en las distintas 4reas.




6. ANALISIS LEGAL

0.1 AdprLayd Legalsd

6.1.1 Tipo de sociedad

La empresa Agrocontrol S.A. se constituira como sociedad anénima para que el capital en

partes de la empresa esté disponible al mercado. Esta forma de figura societaria va a

flexibilizar la pertenencia de la empresa y le va a dar mayor continuidad e independencia

de sus participantes.

Domicilio.- Machala.

Objeto.- para el debido cumplimiento de sus responsabilidades la compaiiia tendra por

objetos, los siguientes

i A

Produccién y fabricacion de maquinaria.
Compra y venta de partes y repuestos.
Compra y venta de productos agricolas.
Capacitar a productores.

Duraci6n de la empresa.- 50 afios.

6.1.2 Procedimientos para la conformacién de la sociedad

Segiin la superintendencia de compaiiias se requiere:

Un nombre diferente a la razén social.

Una solicitud firmada por un abogado requiriendo la aprobacion del contrato
constitutivo.

Tener como finalidad la realizacién de toda clase de actos civiles o de com<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>