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RESUMEN

En este escrito analizaremos el efecto que ha provocado la pandemia del (COVID-
19) en el sector agricola y lo mas importante de esto, es obtener oportunidades de
negocios. Por lo que hemos impulsado la creacion de un KIT de insumos agricolas
que ayudara a reducir costos y minimizar la perdida. Dichas perdidas ascienden a
$ 425 millones de dolares, siendo la falta de agua y no contar con los insumos

adecuados o a tiempo para la cosecha, los de mayor peso.

Este producto tiene un peso muy importante, por lo cual lo hace una de las primeras
fuentes de trabajo en el sector agricola y que, por falta de insumos o
financiamientos, no pueden iniciar o terminar sus cosechas, para lo cual se ha
firmado un acuerdo con el gobierno y la prefectura del Guayas, los cuales

garantizaran el crédito y la entrega del KIT a cada agricultor

PALABRAS CLAVE

Covid-19, agricultor, kit, insumo, oportunidades de negocio.



Abstract

In this writing we will analyze the effect that the (COVID-19) pandemic has caused
in the agricultural sector and the most important thing about this is to obtain
business opportunities. For this reason, we have promoted the creation of an
agricultural input KIT that will help reduce costs and minimize losses. Said losses
amount to $425 million dollars, being the lack of water and not having the adequate

inputs or in time for the harvest, the most important.

This product has a very important weight, which makes it one of the first sources
of work in the agricultural sector and, due to lack of inputs or financing, they cannot
start or finish their harvests, for which an agreement has been signed with the
government and the prefecture of Guayas, which will guarantee the credit and the

delivery of the KIT to each farmer.

Keywords
Covid-19, oportunidades, minimizar, implementacion, PIB, viabilidad, vegetativa,

agricultor, kit, insumo, econémico
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Seccion Il - Fundamentacion tedrica

Introduccion

La zona arrocera ya venia en crisis antes de la pandemia, por lo que es muy importante
la reactivacion econdmica en dicho sector y de forma inminente la creacion de un
producto que pueda cubrir la necesidad de los agricultores y que a la vez le permita tener

una buena cosecha.

Existe diversidad de productos o insumos agricolas para el sector arrocero, pero
muchas veces los mismos no cumplen con las caracteristicas del cultivo o lugar donde
estd el mismo por las condiciones climaticas, tipo de suelos y otros aspectos, segun el
criterio de los autores Andrade & Campo (2014), un principal problema en los arroceros
son las huellas de carbono sumideros de las emisiones de GEI, por uso indiscriminado
de fertilizantes nitrogenados y productos agroquimicos, sin consultar a los asistentes
técnicos, realizando aplicaciones innecesarias y en sobredosis, ademas, el aumento de los
GEI también se da por la tala de bosques contribuyendo a la extincién de especies que
ayudarian a mitigar el aumento de estos, el arroz tiene es muy importante en términos de
alimentacion a nivel mundial, a causa de la baja produccién el agricultor ha optado por
aumentar el nimero de aplicaciones y dosis de insumos como fertilizantes, herbicidas e
insecticidas, pero sin el asesoramiento ni el producto adecuado, poniendo en riesgo la

salud de los consumidores y de quienes laboran en este sector.

Segun el autor Campuzano (2018), los factores climaticos, politicos y econdmicos son
los inconvenientes primordiales, por lo atraviesa el sector arrocero, sequias, inundaciones,
enfermedades y plagas entre las primordiales, problemas naturales produciendo una alza
inesperada en los insumos utilizados , la vaga importancia gubernamental, ademas la poca
informacion de los costos de produccion es un factor de alto riesgo que tienen los

productores arroceros con tendencias a la perdida.

Tomando el criterio de los autores Luna & Villamar (2020), manifiestan que los
principales factores que afectan el precio de produccion del arroz para los agricultores del
Canton Lomas de Sargentillo son los aspectos del precio alto en los insumos, la presencia
de nuevas plagas en cada cosecha, el clima, la tasa de interés que se paga por capital
prestado, el valor de alquiler de maquinarias, el valor de la mano de obra y la falta de

asociatividad de los agricultores al momento de hacer las compras de los insumos, por tal



motivo los pequefios agricultores son las piladoras ya que el precio del arroz para el
productor (saca aprox.200 lbs/ arroz cascara hiumedo y sucio) a un precio de $24,69,
mientras que el precio para los mayoristas (quintal 100 Ibs/ arroz pilado natural grano
largo) es $39,31, segun los datos del INEC, 2018, siendo los beneficiarios los
intermediarios en vista que no existe un mercado para la compra del arroz, siendo un
problema para el agricultor sin ser bien remunerado con tanto sacrificio se dedica a

cosechar un arroz de calidad.

Considerando el criterio de (Ledesma, 2018), manifiestan que la produccion de
arroz se concentra en las provincias del Guayas, Los Rios, Manabi, ElI Oro y Loja,
siendo la base de las actividades econdémicas para el desarrollo local, la produccién
agricola es el eslabon de produccion primaria, intervienen pequefios, medianos y
grandes productores, los intermediarios hasta los consumidores, la cadena de valor del
arroz es abarca diversas dimensiones por el valor econémico estimando un aporte del
19% del PIB agropecuario; ocupando el segundo lugar como ingresos a nivel de

pequerios agricultores.

Segun los autores (Chuncho & Uriguen, 2021), en el ecuador el sector agricola es
el cuarto sector econémico, generando $ 9,626.014 millones de dolares a la economia
y un peso del 9.63% en el PIB (producto interno bruto) por lo que vemos necesario la
implementacion del KIT que beneficiara a mas de 940 campesinos en las provincias

de Guayas, con foco en la cosecha del arroz.

Dentro de la poblacién econémicamente activa (PEA) representa el 25% el sector
arrocero del Guayas, por lo que, reactivando con la presencia del KIT, podemos tener
un ingreso de $1.938,14 ddlares promedio mes que ayudara no solo a los agricultores
sino también a las pueblos o recintos ya que viene de la mano la inversion que ayudara
a la creacién de caminos vecinales que permitan el traslado del producto a las

diferentes ciudades del pais.

De acuerdo a los diversos criterios de los autores se puede evidenciar que el arroz
es un producto muy importante que atraviesa por diferentes problemas, paraeso el KIT
de insumos es la opcidn ideal ya que consta de productos de dptima calidad que
acompafiado por personas capacitadas que ayuden en el proceso y ver oportunidades

de mejora para sacar provecho a las hectareas.



El presente proyecto estara estructurado por cinco secciones en la primera se detallara
el resumen del proyecto, en la seccion Il referente a la introduccion donde se detalla los
antecedentes referentes al estudio, objetivos, justificacion, analices del PEST, Modelo de
negocios CANVA, en la seccion 1l se desarrollara la propuesta analizando el FODA,

plan de marketing, identificacion de riesgos.

En la seccién 1V referente a las finanzas en un punto principal en el que se analizara

el VAN, TIR, flujo de cajas y el analisis de los diferentes escenarios.

Finalmente, la seccion V las conclusiones donde se detallara los principales aspectos

de acuerdo a cada uno de los objetivos especificos con las respectivas recomendaciones.

Justificacion

Actualmente el sector agricola se ha vista muy afectado, en especial en el costo de
producir el arroz, porque los insumos han subido de precio, y por las condiciones
climéticas que han aparecido nuevas plagas que a veces los agricultores no han podido
control y se ha dejado llevar por especulaciones de proveedores sin experiencia, lo cual

han dejado a un lado los asesoramientos técnicos.

Los pobladores del sector arrocero son agricultores, que muchos de ellos no tienen
educacion, que se le hace dificil desenvolverse en los entornos sociales actuales, que a
pesar de existir diversa informacion no pueden acceder a ella, por falta de los recursos ya
sean tecnoldgicos 0 a su vez no pueden leer, por eso hay que saber cémo llegar a este tipo
de poblacion.

La estrategia de nuestro producto debe cubrir la necesidad de los arroceros durante las

tres fases de la siembre como, fase vegetativa, fase reproductiva y la fase de madurez.

Por lo que nuestro KIT es una buena opcion para los agricultores ya que podran obtener

lo que necesitan a un buen precio e insumos de buna calidad.

Y con los respaldos de la empresa privada, el gobierno nacional y la prefectura del

Guayas, estamos seguros de que podemos llegar al 100% de los afiliados.



Planteamiento del problema

En el Ecuador el arroz es considerado como un cereal importante dentro de la
alimentacion de las personas ademas como la produccion en una actividad econdmica,
la produccion de arroz en los Gltimos afios, ha presentado factores que inciden en la
productividad del mismo, el mal manejo de los recursos como el agua, suelo y el uso
indiscriminado de plaguicidas, etc. a este factor se incluye la pandemia del COVID 19,
cual se convirtio en un factor econémico, en vista del confinamiento obligatorio, se
paralelizo la productividad del arroz y ademas se incrementaron el costo de los
feticidas y otros insumos agricolas, produciendo muchas perdidas en los agricultores

arroceros.

El MAGAP ha puesto en marcha campafas para apoyar al sector arrocero en
especial a los pequefios agricultores, los mismos que se encuentran asociados en
diversos gremios, entre el apoyo esta en otorgar kit de insumos agricolas, pero no se
mantienen un seguimiento de la produccién lo que ha ocasionado falencias en los
procesos de siembra del arroz, sin saber ni como ni cuando colocar los insumos, que a
su vez ha ocasionado en algunos casos gastos extras e innecesarios, a lo cual surge la
interrogante ;CAmo se puede mejorar la produccion arrocera minimizando gastos para

el pequeiio y mediano productor arrocero?

Objetivos

Objetivo general

Elaborar un plan de comercializacion de un kit de insumos agricolas, para los

agricultores arroceros de las provincias de Guayas.

Objetivos especificos
1. Investigar informacion referente a los diferentes mercados de productos o insumos
agricolas que utilizan en la produccion del arroz para determinar los proveedores,

técnicos asegurando la calidad de los productos.



2. Elaborar y alinear el plan de marketing para asi asegurarnos que los principales
pilares como son producto, precio, plaza, promocion, tengan la viabilidad y

aceptacion por parte del gremio agricultor.

3. Analizar presupuestos de ingresos, egresos, flujos de caja para estimar el punto de

equilibrio, VAN y TIR, para determinar la factibilidad del proyecto.

Modelo de negocios CANVA

lustracion 1. Modelo de negocios CANVA

Relaciones
con clientes ...f’-

Actividades
clave Hgy

Propuesta

de Valor ‘\‘b

Productos de
primera calidad
avaluados por las
asociaciones de
agricultores y Canales
MAGAP

Segmentos 0

de cliente ﬂ

Socios oz -

clave ‘\:‘.b
La banca
privada que
aportara con el
financiamiento
, MAGAP,
incentivar a los
agricultores
hacer uso de
los insumos
agricolas bajo
la supervision
de técnicos.

Elaborar un kit de
productos o insumos
para incentivar la
compra de nuestros
insumos.

Folletos para los
agricultores para
tener un mejor uso
de los insumos.
Crear una Buyer

Agricultores de la
provincia del
Guayas.

Que estén afiliados
a la asociacién de

Recursos

clave agricultores.

Asesores comeraale
especializados.
Técnicos que estaran
en el proceso de la
cosecha.

Estructura de costes /3
F

Contratos de exclusividad con los proveedores.

Fuentes de ingresos
Venta de los insumos por hectareas [ =Y

Reposicidn de insumos durante las fases del \/
producto.

Elaborado por: José Dufflar

1) Segmentacion de clientes: Existen diversidades de agricultores productores de
arroz, alrededor de 233 asociaciones con 8.830 beneficiarios (MAGAP, 2017) ,pero para
el caso de estudio se realizd la segmentacion de los Agricultores de la provincia del
Guayas que comprende Daule, Salitre y Samboronddn, los mismos que estén afiliados a
la asociacion de agricultores, por ejemplo en la Asociacion San Antonio, agrupa a 340
pequefios y medianos productores de arroz y pertenecen a Samborondon, Asociacion de

Arroceros de Daule alrededor de 200 pequefios y medianos, segun los datos del MAGAP

2)Propuesta de Valor: La propuesta de valor para este estudio es ofrecer Productos
de primera calidad avaluados por las asociaciones de agricultores y MAGAP, para apoyar

en el subsidio de los kits agricolas.



3)Aliados Clave: Los agricultores necesitan realizar inversiones para la produccién
de arroz por lo que se estable convenios de apoyo con La banca privada que aportara
con el financiamiento, por intermedio del MAGAP, incentivar a los agricultores hacer

uso de los insumos agricolas bajo la supervision de técnicos.

4)Actividades Clave: Elaborar un kit de productos o insumos agricolas, ademas
semillas certificadas, dichos kit se pretende que sean parte del plan de gobierno que
con lleva con los medianos y pequerios agricultores, mediante la entidad del MAGAP

y el asesoramiento técnico incentivar la compra de nuestros insumos.

5)Recursos Clave: Para que todo el proceso se necesitan una serie de recursos
como tecnoldgicos, transporte, medios de comunicacion, etc., pero entre los esta el
contar con Asesores comerciales especializados, Técnicos que estaran en el proceso
de la cosecha, para examinar los resultados obtenidos y tener informacion para futuros

asesoramientos.

6)Relacion con los clientes: El objetivo es tratar con productores arroceros que se
encuentren vinculados a las asociaciones agricolas de la provincia del Guayas, que
mediante contacto con los presidentes de las asociaciones o con el apoyo del MAGAP
realizar reuniones de trabajo donde se ofertarian los productos agricolas para lo cual
se haria la entrega de folletos para los agricultores en los cuales se explicaria de manera
detallada el uso de los insumos, ademas, dar a conocer de la Buyer Persona, ademas

se provee capacitaciones

a los agricultores de los cantones, juntamente con un acompafiamiento a empresas

piladoras para que los agricultores ofrezcan su producto

7)Canales: Los agricultores son la esencia principal del negocio, es por ello que
siempre debe de estar bien informado, para lo cual se debe entregar folletos,
informacion mediante via telefénica o personalmente para mantener una comunicacion
directa, para que el cliente tenga el conocimiento que existimos y los productos
disponibles para que lo compren. Conseguir que el agricultor acepte el producto como
una opcién adecuada que encaje ante las necesidades propias, valorando el producto

con una posible buena accion.



La entrega del producto se lo hara de manera directa al cliente, en su domicilio si fuese
el caso como un plus de la empresa., por lo que los canales serian de manera directa, aun

sin ser los fabricantes del insumo o semillas.

8)Estructura de costes: Todo proyecto tiene un costo, entre gastos administrativos y
operarios, los cuales se cubriran de acuerdo a las necesidades de la empresa, pero el
aspecto principal es los Contratos de exclusividad con los proveedores, son quienes
abasteceran de los productos y se debe realizar negociaciones en beneficios
empresariales, estructurando como costos fijos: arriendo del local, sueldo de néminas,

servicios Basicos

Y los costos de variables unitarios como la materia Prima y costos indirectos de

fabricacién

9)Vias de Ingresos: En primer lugar, se realizard una inversion de 15000 dolares, los
mismos que seran recuperados mediante la via de ingreso de las ventas del kit de semillas

e insumos agricolas y las capacitaciones extras que se puedan cobrar por el servicio.

El CANVA ha permitido gestionar de manera estratégica, con el cual se ha identificado
los aspectos claves del negocio relacionando y compensando entre si, visibilizando la
infraestructura, relacion entre los clientes, estructura de la oferta, la situacion financiera
especialmente las vias de ingresos de la empresa logrando conocer las falencias y el

analices del rendimiento del negocio a ejecutarse.



Analisis del entorno PEST

Para el inicio de este negocio hay que tener el conocimiento detallado para poder tener

claro los riesgos y funcionamiento para ver qué factores nos pueden ayudar.

Por lo que la matriz de PEST, es de mucha utilidad para ver los aspectos que iran en el
desarrollo de la actividad que vamos a tener y asi poder saber dénde debemos accionar, en el
aspecto politico los lideres toman diferentes posiciones, asi como los impuestos que
determinan a un determinado producto, en el entorno econdémico, se debe tomar en cuenta la
situacion actual, el desempleo, la estabilidad o crecimiento econdémico, tasas de de intereses,
la inflacion, entre otros, estos aspectos hay que considerarlos como importantes para el
negocio en el que estamos ejecutando, de igual manera se debe hacer un andlisis del
cliente o buyer persona, para relacionarlo con el producto y el cultivo; y la tecnologia es un
punto clave para obtener el producto en el menor tiempo posible y los huevos mecanismos o
maquinarias que se utilizan en el cultivo del arroz permitira dar un mejor asesoramiento a los

clientes.

llustraciéon 2. PEST

POUTICOS - LEGALES
Regulacion de precios insumas
Permisos de fundonamiento para comerd alizar
Politicas de Impontacidn
Reguladén en el precio del saco de arroz

TECNOLOGICOS
Investigacion de tipos de plagas y Solution
Mejoras tecnicas en Semillas, Fretilazaciones, lnsecticidas
Innovacones en maquinasias
Cilos con sistema Inteligente para ver la temperatura y humedad

ECONOMICOS
Policitcas Econamicas Internas y extemas
Tipos de Interes bancario
Recuperacon de cartera
inversion nacional y extranjera

Elaborado por: Jose Dufflar

SOCIAL - CULTURAL
Desarrollo cultural de la pobladon
Integracidn de la sociedad en las actividades
Mejoras en las carreteras de los recintos

Fuerzas politicas, gubernamentales y legales

Son las reglas que debemos tomar en cuenta como regularizacion ya que como todo

emprendimiento debe seguir los pardmetros.


https://rockcontent.com/es/blog/buyer-personas/

Tabla 1. Parametros de emprendimiento.

Elemento Descripcion
Calificacion: Emprendedor
Regulado: SRI

Moneda: Dolar
Propiedad intelectual Sl

Beneficios SI

Elaborado por: José Dufflar

Fuerzas tecnologicas

e Implementos y maquinarias de punta para las asesorias técnicas

e Sistema de control de calidad para los insumos

Fuerzas econdmicas y financieras

e Un negocio atractivo para inversionistas.
e Préstamos al 1% de interés

e Economia estable

Social, cultural y demografico

e Desarrollo de los lugares donde se encuentran los agricultores

e Capacitacion a los agricultores para que desarrolle su negocio

El PEST ha permitido detallar el contexto en el cual se va a desenvolver el negocio, los
factores externos condicionan el funcionamiento de la misma, analizando las tendencias
futuras definiendo las estrategias empresariales que se seguira durante la ejecucion del
proyecto, investigando los aspectos mas importantes que influira en el desarrollo de las
actividades que sera un apoyo a impulsar el negocio, previendo tendencias a futuro a largo ,
mediano y corto plazo, adaptandose a los cambios, facilitando la posicidn estratégica
considerando las oportunidades en los determinados mercados, de acuerdo al

comportamiento de las variables del entorno.
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Seccién 111 - Desarrollo de la Propuesta

Descripcion de mision, vision, valores.
Agrinsumos es una empresa guayaquilefia, enfocada en el futuro del cliente como base

principal de alcanzar el éxito empresarial, dedicada a la provision de insumos agricolas para
los agricultores arroceros, comprometidos a la venta de insumos de calidad para el desarrollo
del agro ecuatoriano, ademas; ofrecemos asistencia técnica e innovadores procesos para
mejorar los cultivos; cumpliendo con la Responsabilidad Social Empresarial, contando con
personal que estd permanentemente capacitado, impulsando el desarrollo técnico de la
empresa garantizando el cumplimiento de los requerimientos de los clientes y conservando

el medio ambiente.
Misién
La misién empresarial es ofrecer soluciones integrales mediante la provisién de insumos

agricolas con los respectivos estandares de calidad, basado en la filosofia de cumplir con el

servicio permanente.
Visién
Posesionar a la empresa en todo el territorio ecuatoriano enfocandonos en el cliente como
fuente principal de desarrollo del negocio.
Valores
Integridad, Etica y Moral

Ofrecer precios justos a los clientes y buenas condiciones laborables a los colaboradores

siendo un pilar fundamental del desarrollo empresarial.
Innovacion y Tecnologia

Motivamos el desarrollo de la produccion y abastecimiento de excelentes insumos

agricolas mejorando el nivel administrativo y técnico

Responsabilidad
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Comercializar productos de alta calidad, es el compromiso de la empresa a través de
practicas responsables con los clientes, la comunidad y el medio ambiente.
Lealtad

Trabajar con personal honesto y fieles manteniendo las normas de ética siendo lo
primordial para motor impulsar a cumplir con el sistema de gestion administrativa y

operativa.
Recursos humanos, Estructura Organizacional
Segun Aldana, Isea, & y Martinez, (2019), la estructura organizacional es la distribucién
fisica de las personas en la empresa y estableciendo un patrén de relaciones, dividiendo y

agrupando de acuerdo a las actividades, funciones y procedimientos a realizar, basado en este

concepto la empresa Agrinsumos, presenta la estructura organizacional.

llustracion 3. Organigrama

Gerencia

Administracion Area Tecnica

Recursos

Secretaria Ventas Contabilidad Bodega Técnicos

Humanos

|

Elaborado por: José Dufflar

La estructura organizacional de la empresa Agrinsumos, esta conformada de una
estructura jerarquica, la forma mas comun utilizada para representar la organizacion

jerarquica en el cual se define un grupo de estructuras de manera subordinada para tener el


https://www.enciclopediafinanciera.com/organizaciondeempresas/estructura-organizacion/organizaciones-jerarquicas.htm
https://www.enciclopediafinanciera.com/organizaciondeempresas/estructura-organizacion/organizaciones-jerarquicas.htm
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poder de decisién, por cada area o departamento siendo un apoyo para el gerente, mostrando
en la parte superior la cabeza de la empresa, mientras los demas departamentos o areas se
sittan en niveles inferiores, en sentido descendente, de manera subordinada a los

departamentos superiores.

Descripcion de departamentos y personal

Gerencia. - La gerencia es el area principal de la empresa, bajo la responsabilidad del
gerente, es quien tomara las decisiones principales enfocadas en el desarrollo y sostenibilidad

empresarial.

Gerente. - responsable del area de gerencia quien es el encargado de tomar las decisiones,
ademas sera quien realice las negociaciones con los clientes y proveedores, para que los

subordinados solo realicen los procesos administrativos y operarios en cada area.

e Instruccion: Estudios en ciencias administrativas o ingenieria, con conocimientos en
servicios agricolas.

e Experiencia: Experiencia minima de dos afios en direccion de empresas y en temas
agricolas.

e Esfuerzo mental: Coordinacion de todas las areas de la empresa, asi como el
permanente control de los asuntos financieros de la empresa.

e Condiciones de trabajo: Compromiso empresarial sin horarios definidos debido al

puesto que representa en la empresa.

Administracion. - Esta area se encarga de los procesos funcionales de la empresa o
procesos mas importantes, bajo la responsabilidad de la secretaria, recursos humanos, ventas

y el area de contabilidad, enfocandose en alcanzar los objetivos

Secretaria. Es el area que se encarga de las tareas administrativas en la oficina como la
gestion de la agenda del gerente, el manejo de la informacion confidencial de la empresa,

realizar la comunicacion telefénica y atencion a los clientes.

Secretario/a.- El secretario o la secretaria es la persona que se encarga de realizar todas

las actividades ejecutas e la secretaria, actualmente esta conformado por una persona.



13

e Instruccidn: Estudios en ciencias administrativas o secretario, con conocimientos en
computacion.
e Experiencia: Experiencia en manejo de equipo de oficina, considerable nivel de

organizacion, discrecion, iniciativa

Recursos Humanos. - Esta area se cred para la gestion del talento humano siendo una
parte vital de la empresa, va a la par con los cambios empresariales buscando el crecimiento
profesional elaborando perfiles acordes a las necesidades de la empresa, seleccionando,
reclutando y realizando planes de capacitacion para los empleados de acuerdo a las

necesidades.

Ventas. - Es el departamento que se encarga de las actividades realizadas para incentivar
a clientes a realizar la compra de determinados productos, realizando la negociacion entre la

empresa Yy el comprador(agricultores)

Vendedores. - Son los empleados que se encargan de contactar a los clientes para ofertar

los productos, realizar cotizaciones e incentivar a los clientes con promociones.

Contabilidad. — Esta area se encarga de llevar las cuentas de la empresa al dia, a cargo
de una persona cualificada en el area de contabilidad, siendo imprescindible la gestion y
organizacion de la economia y aspectos financieros de la empresa, para su sostenibilidad y

crecimiento.

Contador. - Persona encargada del control de las cuentas financieras de la empresa
cuentas de activos (Caja, bancos, cuentas por cobrar clientes, préstamos al personal,
préstamos a terceros) y pasivos (Cuentas por pagar proveedores, cuentas por pagar a terceros,

tributos), cuentas de ingresos ventas.

e Instruccion: Estudios en contabilidad, con conocimientos en computacion y sistemas
contables.
e Experiencia: Experiencia en manejo del libro de compras de los insumos agricolas

elaboracion de libros diario, caja, procesos de archivo de documentos contables,



14

registro de los diversos movimientos de la empresa en el sistema contable de la

empresa.

Bodega. - Es muy importante esta area en vista que aqui se gestiona los ingresos y salida
de los productos, almacenando por un periodo de tiempo determinando las necesidades de

los diversos productos, para realizar adquisiciones de los mismos.

Bodeguero. - Es la persona que se encarga del control de los productos en la bodega
mediante la elaboracion de kardex, transfiriendo la informacién al area de ventas y
contabilidad para que cobre o cancele los productos, ademas debe tener al dia el inventario

de los productos manteniendo informado del stock

e Instruccién: Estudios bachiller con conocimientos en computacion e inventarios

e Experiencia: Experiencia en manejo Kardex, computacion e inventario.

Area Técnica. - Es la rea que se encarga de investigar y asesor en la adquisicion de nuevos
productos para satisfacer las necesidades de la empresa y agricultores.

Técnico. -Es el profesional experto en agricultura quien realiza las investigaciones

referentes al cultivo del arroz y a que riesgos estan expuestos los agricultores.

e Instruccion: Estudios superiores Ing. Agronomo.
e Experiencia: Experiencia por lo menos dos afios, conocimiento de productos y

procesos agricolas, facilidad de comunicacion.
Andlisis FODA.

Tabla 2. FODA

F1. Gran capacidad en areas estrategias del O1. Incremento de grupos adicionales de
negocio. clientes.
F2. Buena imagen empresarial con la banca O2. Nuevos mercados 0 segmentos.

F3. Alcanzar el liderazgo en el mercado.



F4. Ser tolerante a las presiones de la
competitiva.

F5. Accesibilidad de precios al por mayor.
F6. Asesoramiento técnico calificado.

F7. Estrategias para la innovacion de
productos

F8. Enfoque favorable en la curva de

experiencia.

DEBILIDADES
D1. Baja de clientes por competencias

D2. Baja rentabilidad a lo planificado.

D3. Falta de explotacién del talento
gerencial.

D4. Seguimiento inadecuado en la
implementacion de estrategias

D5. Incremento en los problemas

administrativos internos.

D6. Limitacion de productos en la linea
principal.

D7. Insolvencia financiera ante los cambios
indispensables.

D8. Precios altos en productos al menor

Elaborado por: José Dufflar
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0O3. Expansion de nueva la linea de
productos para satisfacer las necesidades de
los agricultores.

O4. Productos diversificados relacionados

al negocio.

O5. Integracion empresarial de forma
vertical

O6. Eliminacion de los obstaculos

comerciales en los mercados foraneos.
O7. Buenas relaciones con empresas
similares.

08. Crecimiento acelerado en el mercado
AMENAZAS

Al. Ingreso de la competencia foranea con
precios menores.

A2. Incremento de ventas y productos
similares, de baja calidad.

A3. Tendencia a la baja por crecimiento
lento en el mercado.

A4. Alto precio en el cumplimiento de
reglamentos legales.

A5. Debilidad a los cambios y el ciclo de
vida empresarial.

A7. Decreciente poder de negociacion de
clientes proveedores.

A8. Cambio en los procesos agricolas e

insumos.

Mediante el andlisis de la situacion actual de la Empresa Agrinsumo, determinando los

factores internos y externos de la misma, nos enfocaremos en los factores claves para alcanzar
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el éxito de la empresa, determinando estrategias para aprovechar las ventajas de las

oportunidades externas, mejorando las debilidades reduciendo el impacto de las amenazas y

evitar las mismas.

Tabla 3. Matriz De Evaluacion De Factores Externos

No. Clasific | Ponder | Val
OPORTUNIDADES

Orden acion acion or

1 OL1. Incremento de grupos adicionales de clientes. 4 0,5 2

2 O2. Nuevos mercados o segmentos. 3 0,6 1,8

3 O3. Expansion de nueva la linea de productos para satisfacer 5 05 .
las necesidades de los agricultores. '

4 OA4. Productos diversificados relacionados al negocio. 3 0.6 18

5 O5. Integracion empresarial de forma vertical 1 0,7 0,7
O6. Eliminacion de los obstaculos comerciales en los

6 , 2 075 |[1,5
mercados foraneos.

7 O7. Buenas relaciones con empresas similares. 3 0,3 0,9

8 08. Crecimiento acelerado en el mercado 4 0,65 |26

12,
TOTAL 4,6
3

No.
AMENAZAS

Orden

1 Al. Ingreso de la competencia foranea con precios menores. | 4 0,1 0,4
A2. Incremento de ventas y productos similares, de baja

2 : 2 03 |06
calidad.

3 A3. Tendencia a la baja por crecimiento lento en el mercado. | 2 0,2 0,4
A4. Alto precio en el cumplimiento de reglamentos legales.

4 1 0,2 0,2

. Ab5. Debilidad a los cambios y el ciclo de vida empresarial. 3 012 0,3




A7. Decreciente poder de negociacion de clientes
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Fuente: Elaboracion propia ( Jose Dufflar)

° proveedores. g o7 L
7 A8. Cambio en los procesos agricolas e insumos. 3 0,3 0,9
8 Al. Ingreso de la competencia foranea con precios menores. | 1 0,1 0,1

TOTAL 2,02 14,3

El resultado obtenido luego de la presentacion nos da 12.3, lo que significa que las

oportunidades son mayores que las amenazas que es de 4.36, por consiguiente, se deberia

aprovechar esta tendencia, para aumentar la captacion de clientes.

Tabla 4.Matriz de Evaluacion de Factores Internos

Clasific |Ponde
No. |FORTALEZAS » | \Vvalor
acion racion
1 F1. Gran capacidad en &reas estrategias del negocio. 3 0,8 2,4
2 F2. Buena imagen empresarial con la banca 3 0,6 1,8
3 F3. Alcanzar el liderazgo en el mercado. 3 0,8 2,4
4 F4. Ser tolerante a las presiones de la competitiva. 4 0,9 3,6
5 F5. Accesibilidad de precios al por mayor. 3 0,6 1,8
6 F6. Asesoramiento técnico calificado. 2 0,9 1,8
7 F7. Estrategias para la innovacion de productos 3 0,7 2,1
8 F8. Enfoque favorable en la curva de experiencia. 3 0,6 1,8
TOTAL 5,9 17,7
No. |DEBILIDADES
1 D1. Baja de clientes por competencias 3 0,4 1,2
2 D2. Baja rentabilidad a lo planificado. 2 0,6 1,2
3 D3. Falta de explotacion del talento gerencial. 3 0,6 1,8
D4. Seguimiento inadecuado en la implementacion de
4 . 3 07 |21
estrategias
D5. Incremento en los problemas administrativos
S . 3 0,6 1,8
internos.
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6 D6. Limitacion de productos en la linea principal. 0,6 2,4
D7. Insolvencia financiera ante los cambios

[ . 0,6 1,2
indispensables.

8 D8. Precios altos en productos al menor 0,7 2,1
TOTAL 4,8 13,8

Fuente: Elaboracion propia (Jose Dufflar)

El resultado es de 17,70, lo que significa que la empresa tiene mayores fortalezas

comparadas a sus debilidades que es de 13,80, por lo tanto, se puede conseguir los objetivos

propuestos.

Con este analisis hemos podido determinar que la fortaleza que la empresa tiene es la

disponibilidad inmediata de los productos que oferta, ofreciendo precios competitivos

aumentando su demanda.

Entre sus debilidades y amenazas se puede detallar que la empresa le estabilizaria por los

cambios sociales, politicos y sobre todo econdmicos, producirian grandes pérdidas por el

crecimiento de indice de morosidad de sus clientes, también se podrian ver afectados por

desastres naturales por la falta de sistemas de tecnologia para salvaguardar los productos.



Tabla 5. Anélisis de FODA
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PERFIL
AMENAZAS

DE OPORTUNIDADES

PERFIL DE FORTALEZAS Y DELIBILIDADES

Y

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Incremento de grupos adicionales de clientes.

02. Nuevos mercados 0 segmentos.

03. Expansién de nueva la linea de productos para
satisfacer las necesidades de los agricultores.

O4. Productos diversificados relacionados al negocio.
O5. Integracién empresarial de forma vertical

06. Eliminacién de los obstaculos comerciales en los
mercados foraneos.

O7. Buenas relaciones con empresas similares.

08. Crecimiento acelerado en el mercado

Al. Ingreso de la competencia fordnea con precios
menores.

A2. Incremento de ventas y productos similares, de baja
calidad.

A3. Tendencia a la baja por crecimiento lento en el
mercado.

A4. Alto precio en el cumplimiento de reglamentos
legales.

Ab5. Debilidad a los cambios y el ciclo de vida empresarial.
A7. Decreciente poder de negociacion de clientes
proveedores.

A8. Cambio en los procesos agricolas e insumos.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F1. Gran capacidad en areas estrategias del negocio.
F2. Buena imagen empresarial con la banca

F3. Alcanzar el liderazgo en el mercado.

F4. Ser tolerante a las presiones de la competitiva.
F5. Accesibilidad de precios al por mayor.

F6. Asesoramiento técnico calificado.

F7. Estrategias para la innovacion de productos

F102 Formar grupos de insumos a bajo precio

F506 Adquirir al por mayores insumos agricolas de
mercados foraneos, para elaborar los grupos de insumos
a bajo precio.

F8A8. Ofrecer productos de alta gama que sean

adaptables al cambio.
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F8. Enfoque favorable en la curva de experiencia

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

D1. Baja de clientes por competencias

D2. Baja rentabilidad a lo planificado.

D3. Falta de explotacion del talento gerencial.

D4. Seguimiento inadecuado en la implementacién de
estrategias

D5. Incremento en los problemas administrativos
internos.

D6. Limitacion de productos en la linea principal.

D7. Insolvencia financiera ante los cambios
indispensables.

D8. Precios altos en productos al menor

D101 Realizar promociones para captar nuevos clientes

D3A5 Incentivar las decisiones gerenciales ante el cambio

empresarial

Elaborado por: Jose Dufflar
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Descripcion de las ventajas competitivas del negocio

Segun el autor Vivar & Erazo (2020), manifiesta que es importante que las empresas
mantengan una ventaja competitiva ejecutando la cadena de valor, la misma que permite
determinar los factores como el costo, la calidad, la respuesta a tiempo, y flexibilidad,
conllevando la rentabilidad de la empresa, de acuerdo a este criterio las ventajas
competitivas para el negocio de insumos agricolas, la ventaja competitiva sera el valor
para los clientes en la reduccion de costos e incremento del rendimiento, implementando
de manera correcta de la cadena de valor, alcanzando los competitividad en el mercado.

Las ventajas competitivas de la empresa, se considerard los siguientes factores como

se muestra en la siguiente ilustracion.

llustracidn 4. Ventajas competitivas

e Caractristicas
CEdiciencia CMayor rentabilidad
eCalidad
e|nnovacion

eSatisfaccién del cliente

*Bajo precio

eAbastecimiento y
diferenciacién de
Productos

Recursos y S Ventaja

capacidades competitiva

Elaborado por: José Dufflar
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Ventajas competitivas

Basado en el costo

La empresa debe abastecerse de los insumos de manera mayoritaria para obtener una
reduccion en el costo unitario del producto, lo cual permitira definir los costos al publico,
estableciendo un precio de venta sin disminuir la calidad que no puedan ser imitadas por
la competitividad, la fijacién del precio depende de distintos factores como: el mercado,
la demanda, los costes, la psicologia del consumidor o la competencia, la estrategia de
precios no siempre quiere decir que tengamos que fijar los precios por debajo de nuestra
competencia, puede existir casos en los que los precios pueden ser altos para dar valor al

producto y posesionarse en el mercado.
Basado en la diferenciacion del producto

Actualmente los negocios no es solo atraer prospectos y convertirlos en clientes para
cerrar el negocio para diferenciarse de la competencia, hay que tener claro el valor del
servicio que la empresa tiene en ofrecer el producto y la experiencia adquirida en post
venta, los clientes buscan productos y asesoramientos agricolas que satisfagan las
necesidades de los cultivos por tal motivo es un ente principal al momento de elegir una

u otra marca de los mismos o seleccionar al proveedor.

La empresa considera la experiencia de los agricultores como principal factor
diferenciador de una marca de producto a la hora de decidir una compra, por sobre el
precio, con la estrategia de ser un buen vendedor y entregar un servicio de calidad, no se
considera suficiente, por lo que se apuesta al servicio de post venta ofreciendo atencion a
los productores después de la adquisicion del producto, siendo un factor relevante para

mantener y atraer mas clientes, y a su vez realizar campafias publicitarias.
Basado en valores culturales

La estrategia de identificar los diferentes tipos de agricultores, enfocado en crear los
valores culturales, siendo una ventaja competitiva dificil, pero significa centrarse en el
cliente para optar en ofrecer un combo de productos en precios accesibles, siendo una

estrategia diferenciadora contando con diferentes estrategias, impulsando a los
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trabajadores con horarios diferenciados y flexibles dependiendo de las necesidades de los

clientes, motivando a la sana competencia y el crecimiento profesional.

MK: Plan de Marketing, Buyer Persona

Los agricultores de arroz de una u otra forma buscan la manera de que la siembra
de arroz sea rentable y a su vez minimizar el costo de produccion. Por tal motivo los
agricultores buscan proveedores que no solo le vendan los insumos agricolas, sino que
ademas necesitan asesoramiento técnico que brinden la seguridad a sus cultivos. A ello
se debe el surgimiento de varios proveedores incluso hasta proveedores no legales que

ofrecen productos en mala calidad para el agro.

Cabe sefalar que todas las empresas deben elaborar un Plan de Marketing, que debe
ser eficaz cumpliendo una serie de requisitos, exigiendo a los responsables un
acercamiento a la empresa, y principalmente darlo a conocer a todo el personal de la

empresa para que el mismo sea de base para la captacion de futuros clientes.

Objetivo General

Disefiar un plan de marketing que permita incrementar la captacion de los clientes

agricultores arroceros de la provincia del Guayas.

Obijetivos Especificos

e Elaborar estrategias de marketing que permita incrementar la captacion de
Clientes agricultores arroceros de la provincia del Guayas.

e Determinar un presupuesto que permita implementar estrategias de
marketing para logar la captacion de clientes agricultores arroceros de la
provincia del Guayas.

e Incrementar el numero de nuevos clientes agricultores arroceros de la

provincia del Guayas.



24

Analisis de la situacion interna

Recursos y capacidades de la empresa

Segun el anélisis econdmico realizado, la inversion inicial sera de $ 25000 délares , en
vista que es una empresa que esta inicializdndose en el negocio de la venta de insumos
agricolas formando kit entre semillas, fertilizantes, insecticidas, este capital es de ahorro
familiar, de los cuales 6.064,71 dolares se adquirira los productos, 4.704,71 dolares sera
el capital de trabajo y los 14230,58 dolares, se invertira en el arriendo del local y bodega,
suelo del administrador, técnico, contador, que de acuerdo a las ventas proyectadas se

puede ir cubriendo los gasto administrativos y de venta.

Competencia

De acuerdo a los datos emitidos por Agrocalidad en la base de datos existen alrededor
de 108 empresas que su actividad estd enfocada a la venta de insumos agricolas,
considerando que son compafiias y sociedades.

Amenaza de nuevos entrantes.

Actualmente por la situacion econdémica que se estd atravesando, se encuentra el
ingreso de productos del exterior que ofertan a precios bajos y los que no estan
considerados dentro de Agrocalidad, lo que se deberia establecer estrategias para que los
agricultores arroceros depositen la confianza en los pequefios emprendedores en esta caso
la empresa Agrinsumo que esté inicializando por ende las estrategias de convenios con
las entidades publicas como Agrocalidad y el MAGAP seria una fortaleza para cubrir este

riesgo.

Rivalidad entre competidores.

De acuerdo a los resultados obtenido de Agrocalidad las empresas de insumos
agricolas, son ya posesionadas en el mercado, siendo una gran competencia en el
momento de distribuir el producto, pero a su vez vendrian a formar parte del grupo de
proveedores de los kit de insumos agricolas, en vista que se pretende formar kit que
abastezca a los pequefios y medianos productores quienes son consumidores de pocas

cantidades lo que le resultaria una pérdida para ellos si adquieren productos en gran
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cantidad los mismos que tienen una fecha de caducidad y por ende los kit seria una

alternativa para abastecer de acuerdo a las necesidades de los mismos.

Poder de negociacion con los proveedores.

El establecer negociaciones con los proveedores, para establecer precios mas bajos y
la adquisicion de méas productos los mismos que deben de ser de calidad y que cubran las
necesidades principales de los agricultores arroceros, y que a su vez promocionar los

nuevos productos dando a conocer las ventajas y beneficios de los mismos.

Poder de negociacion con los clientes.

Los clientes es la parte principal del negocio, por lo que para llegar con los mismos se
ha realizado una estrategia de convenios con las instituciones encargadas de este sector
que por medio de ellos llegar al mayor nimero de agricultores arroceros, principalmente
con los que pertenecen a gremios o asociaciones arroceras, para llegar a contraer acuerdos
de ser los proveedores del kit, que los mismos se podria ir modificando conforme a las

necesidades.

Amenaza de productos o servicios sustitutivos.

Se debe realizar un estudio de los productos a ofertar , que tiempo estan en el mercado,
y a nivel mundial, si aun existen los productos o donde se los puede encontrar, en vista
que las cas productos a veces dejan de producir los mismos por el impacto ambiental o a
su vez por dafios reversibles a la produccidn, por lo que los fabricantes de los insumos
agricolas son cambiantes en los componentes de cada uno tratando de mejorar y
ofreciendo un solo producto que pueda combatir 2 a 5 plagas al mismo tiempo como
ejemplo, es por tal motivo que se debe realizar un estudio constante de los insumos

agricolas y si alguno de ellos sufri6 algin cambio o por qué ya no esta en el mercado.

Publico objetivo y buyer persona

Mercado Objetivo

Geografia
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La empresa Agrinsumo dedicada a la venta de productos agricolas para la produccion
del arroz esta interesada en los agricultores de arroz situados en la provincia de Guayas,
pero que se encuentren afiliados a las asociaciones, se pretende ofrecer kit de insumos
agricolas acorde a las necesidades que estos grupos atraviesan otras varias demografias

de mercadeo.

Edad

La edad considerada en los agricultores de arroz esta entre los 40 a 70 afios, estan en
una edad de desarrollo en el proceso de cultivo, entre més edad tienen mas experiencia
van abarcando, y son quienes van dando a conocer las caracteristicas principales de los
sembrios, experiencias que han vivido y como han tratado sus cultivos, que productos han

utilizado para combatir las plagas, la sequia, engrose del arroz, etc

Sexo

En este caso se trabajara con los dos generos porque los agricultores arroceros han
tanto el género masculino como el femenino prevalecen, actualmente el género femenino
estd impulsando la agricultura como un sustento econdémico, y que existe asociaciones de
mujeres que se encuentran incursionandose en la provincia del Guayas, asi tenemos en el
Centro Agricola de Samborondon, creado el 4 de febrero de 1956, actualmente cuenta
con 196 socios, de los cuales 39 son mujeres. Al momento de su creacién no habia
mujeres en la directiva ni como miembro. Solo a partir del 2004 las mujeres se
incorporaron como miembros al Centro Agricola y comenzaron a formar parte de la
directiva (2019), por ese motivo para el buyer Persona se ha tomado como ejemplo a las

mujeres para incentivarlas y que los hombres sientan un apoyo en el género femenino.

Combinacion

Para determinar el perfil integral del mercado objetivo se ha realizado una
combinacion entre el género femenino y su asociacion a los Centros agricolas de los
arroceros, y considerando el derecho a la igualdad de géneros, siendo pioneros en resaltar
la imagen femenina en el cultivo del arroz, sin dejar de lado a los hombres quienes seran

parte de la otra buyer persona.
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El Buyer Persona, que de acuerdo al autor (Bejarano, 2021), manifiesta es una persona
con una representacion semificticia que permite definir y conocer en detalle a un cliente
ideal, basado en datos reales demograficos, comportamiento, motivaciones, objetivos y/o
retos: el tener un conocimiento mas especifico de los clientes actuales y potenciales
posibilita la creacion y planificacion de emitir un mensaje claro a los clientes donde
queremos llegar, sabiendo que tipo de comunicacion se debe utilizar para cada buyer

persona, ofreciendo insumos en base a sus necesidades, a continuacién se detalla el Buyer

Persona que seria un cliente ideal para la empresa.

llustracién 5. Buyer Person

Quien
Nombre:Leonor Gorozabel

Perfil General: Cofundadora de la Asociacion de Desarrollo Social
Comunitario “La Elvira”

Demografia: Mujer
Edad: 64 afios

Indicadores: Independiente ingresos auténomos

Por qué

Comentarios: Queriamos sentirnos importantes, poder realizarnos
como mujeres y no limitarnos por la falta de recursos

Quejas Comunes: la maleza, los insectos y mariposas que pueden
generar plaga en el arroz

Elaborado por: José Dufflar

Plan de Accién.

El plan de accion esta conformado por las estrategias que se van implementar para

captar a los nuevos clientes.

Que

Objetivos: lograr la independencia econémica, poder solicitar
créditos productivos a nombre de las mujeres y tener poder de
decision sobre la tierra y la economia familiar.

Retos: Incrementar en un 40% sus ingresos anuales

Como podemos ayudar: Ofrecer productos de calidad a bajos precios

Cémo
Mensaje de Marketing:Kit de insumos agricolas

Mensaje de ventas: Te ofrecemos productos de calidad, a precio de
mayorista, arma tu propio kit de insumos agricolas, te asesoramos y
realizamos un seguimiento del cultivo con tecnicos especializados.

Tabla 6. Plan de Accion captacion de clientes

« Incrementar las ventas y utilidades empresariales.
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OBJETIVO
o Alcanzar el 85% de la inmersion en los nuevos mercados,
META ventas y utilidades
Realizar un estudio del mercado para identificar una
ACCIONES correcta ubicacién empresarial que esté al alcance de
todos los clientes fijos y potenciales
Llegar con los insumos agricolas donde el cliente lo
requiera
TIEMPO 1 afio
RESULTADO Localizar nuevos mercados y por ende incrementar nuevos
clientes
RESPONSABLE Gerente, personal de atencidn al cliente.
PRESUPUESTO
CANTIDAD DETALLE V. UNIT V. TOTAL
Estudio de
Mercado
200 Encuestas(copias) $ 0.03 $ 6.00
5 Encuestadores $20.00 $ 100.00
TOTAL $ 106.00

Elaborado por: José Dufflar

Tabla 7. Plan de accion de Informacion al cliente.

« Difundir de manera eficiente los insumos agricolas

OBJETIVO
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e Alcanzar el 85% de la audiencia de la poblacion del
META Guayas.
1. Disefar vallas publicitarias enfocadas al agricultor de
ACCIONES arroz para la captacion de clientes.
2. Identificar lugares estratégicos para la colocacion de
valla publicitaria
3. Llegar a los clientes potenciales con informacion
publicitaria de los insumos agricolas, anuncios diarios,
en radio, tv y documentos publicitarios
TIEMPO 2 afio
RESPONSABLE Gerente, Oficial de negocios, personal de atencion al
cliente.
PRESUPUESTO
CANTIDAD DETALLE V.UNIT | V.TOTAL
2 Disefio de valla publicitaria. $200 $ 400
1000 Disefio de tripticos de los insumos|$0,25 $ 250
agricolas
1 Contratacion con medios de/$ 20 $ 1500
comunicacion, radio, tv
TOTAL $ 2150

Elaborado por: José Dufflar

llustracién 6. Valla publicitaria

Agrinsumo

Productos de
calidad

Gorozabel
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Elaborado por: José Dufflar

Cuna Publicitaria.

Si deseas decirle a dios a plagas, malezas de tu cultivo de arroz y ser el mas productivo
de la zona, ya no busques mas, ahora mas cerca de ti se encuentra tu empresa de insumos
agricolas como: insecticidas, fungicidas, abonos, herbicidas, fertilizantes, también
contamos con técnicos especializados que dan un continuo seguimiento de tus cultivos
,“AGRINSUMO?” te los ofrece a los mejores precios del mercado, con atencion al publico
de lunes a sdbados de 08h00-18h00, confia en nosotros como lo hizo Leonor Gorrozabel,

una lider productora de arroz.

Son dos estrategias claves la primera que permitira la captacion de nuevos clientes y
la segunda que ayudara a la incrementacion de las ventas los dos ejes principales para la
empresa en su inicio de actividades, con estas actividades se espera posesionarse en el
mercado, no se ha introducido el marketing digital porque muchos de los agricultores no
acceden a las redes sociales y en diversos sectores carecen del servicio de internet. Que
de acuerdo como las empresas se vaya posesionando se incrementara una estrategia

vinculada al marketing digital.
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Mapa de Procesos (Flujogramas de procesos y procedimientos)

Inicio

Solicitud de informacién

Entrega de informacién

Entrega de
productos

Revision de stock

Corregir inventario
Insumos

Registro de salida del
producto

Entrega de producto

Cumplimiento Facturacion del

I— producto
Seguimiento de
producto o servicio <

Elaborado por: José Dufflar

El proceso de venta se genera en primera instancia con la solicitud de la informacion
como estan conformados el Kit, dicho proceso lo realiza el encargado del departamento
de ventas, se entrega la informacion, si el agricultor se encuentra satisfecho se procede

al proceso de entrega del producto, el mismo que estard encargado del departamento de
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bodega , se revisa en bodega el stock , se registra la salido del producto, y a su vez se
realiza una actualizacion de la informacién, se cumple con la entrega del kit y se procede
a realizar el seguimiento del cliente dicho proceso estara a cargo del area técnica quienes
a su vez son los encargados de la generacion de los insumos del kit y el desarrollo del
proceso de la produccion, el departamento de contabilidad se encarga del registro de la

facturacion del producto, este proceso es administrado por el gerente empresarial.



Baja de clientes por competencias

Matriz de Riesgos, Plan de Cumplimiento

de

competencia con precios

Incremento la

pérdida de clientes

bajos
no establecer o
_ . . no cumplimiento con o
Baja rentabilidad a lo planificado. adecuadamente los -
planificado
presupuestos

Falta de explotacion del talento

gerencial.

No tomar las decisiones

adecuadas

mala administracion

Incremento  en  los  problemas

administrativos internos.

falta de trabajo en equipo

errores en la atencion al cliente

Insolvencia financiera ante los cambios

indispensables.

planificar sin los recursos

indispensable

sobre endeudamiento
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Precios altos en productos al menor

comprar al menor solo por

satisfacer a un cliente

pérdida de credibilidad y

confianza ante el cliente

Desastres Naturales, bodega en mal
estado

Cambios climéticos

perdida de productos

almacenados

Elaboracion Propia: Jose Dufflar
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Plan de cumplimiento

En la empresa Agrinsumo, esta expuesta a varios riegos los cuales no afectarian si se
los da el tratamiento adecuado para lo cual se plantea el siguiente plan de cumplimiento

de la gestion de riesgos siguiendo los siguientes pasos:
1. Identificar el riesgo

La identificacion de los riesgos es muy importante porque es definir las
vulnerabilidades a la que la empresa esta expuesta para lo cual se lo realizara mediante el

analisis interno y externo

Analisis interno, se analizara la mision, vision, estructura interna, recursos humanos,
fisicos, financieros, etc. de la empresa, ademas, el FODA , lo cual permite identificar las
debilidades y amenazas a lo que constantemente esta expuesta la empresa, de esa manera

se puede identificar los riesgos internos.

Analisis externo, realizar un analisis del &mbito nacional e internacional, cambio de
politicas y gestiones gubernamentales, condiciones ambientales, condiciones sociales,
crecimiento de la competencia, factores que se deben analizar para determinar el nivel de

afectacion y tomar los correctivos necesarios para tratarlo como riesgo y mitigarlo
Calculo de Exposicién al riesgo

Para determinar la exposicion de la empresa a los riesgos determinados, se procedera
a establecer escalas de medicion en el impacto que el mismo puede tener, con qué
frecuencia se puede presentar y cudl es la probabilidad de que ocurra, causa y efectos del

mismo. En las escalas establecidas las siguientes:

Tabla 8. Vaolres para cuantificar los riesgos.

Poco frecuente (3) Critico (3) Ocasional (3)

Frecuencia Impacto Probabilidad

|
N

Elaborado por: José Dufflar
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Identificar los controles del riesgo
Una vez identificado los riesgos y cuantificando el impacto, para la mitigacién

e El control para el riesgo de baja de clientes por competencias, de acuerdo a la
probabilidad de presentarse el riesgo y el impacto del mismo, implementar
estrategias de analisis de captacion de nuevos clientes.

e Para mitigar el riesgo de baja rentabilidad a lo planificado, conjuntamente con el
area financiera o encargado del presupuesto para realizar un alcance a lo planificado
y cubrir las brechas de rentabilidad.

e Investigar diversos mercados, considerando la experiencia del gerente, para
fortalecer las negociaciones con proveedores y clientes.

e Analizar los problemas administrativos internos, y buscar alternativas de soluciones
trabajo en equipo y respetar los aportes profesionales para el desarrollo empresarial.

e Implementar politicas financieras ante cambios politicos que pueden afectar el
desarrollo empresarial, como la creacion de nuevos impuestos, siendo esto un
causal para afectar el presupuesto en lo planificado, para lo cual siempre considerar
un “colchon” para imprevistos.

e De acuerdo a los estudios realizados de los productos mas indispensables y
comercializados, tener en stock lo suficiente de acuerdo al nimero de clientes, para
fijar precios accesibles, peros sobre todo controlar el querer adquirir un producto
solo por satisfacer a un cliente.

e Toda empresa esta expuesta a riesgos naturales, o también por el mal estado de las
instalaciones, lo que puede ocasionar perdida en los productos, lo cual se debe
contralar con revisar semestralmente las condiciones de las bodegas que tengan
buena ventilacion, los productos colocar de manera ordenada encima de tablones

para evitar la humedad directa con el suelo
Calculo del riesgo residual

Una vez ejecutado los controles de cada una de los riesgos se debe realizar un nuevo
analisis de riesgos y verificar si los mismos han sido mitigados, si uno de los riesgos
continua y no se a minimizado el impacto se considera como un riesgo residual, el mismo
que proporciona informacion referente a un punto especifico que se lo debe tratar como

oportunidades de mejora a nivel de una recuperacion de la empresa.
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Aceptacion del riesgo residual

La aceptacion del riesgo residual no significa que no haya solucion para el mismo sino
que se debe tratar de manera especial y convivir con el mismo buscando estrategias para
cubrir ese riesgo sin permitir que afecte el desarrollo de la empresa, manteniéndolo bajo

observacion.

De esta manera se ha identificado los riesgos y se ha hecho referencia a los posibles

controles para mitigar los mismos.

Metodologia SCRUM

Para el presente proyecto se aplico la metodologia SCRUM, siguiendo las siguientes
fases:

Es el proceso de priorizar el producto que se va ofertar, y el mismo como se ejecutara
en el proyecto. En el scrum el cliente conocido como (Product Owner) es quien aporta el
valor aportan al respecto del precio las actividades que se ejecutaran en el Scrum son las

siguientes
Planificacion

Mediante reuniones se procederda a realizar las planificaciones de cada actividad para
elaborar el producto a ofertar para determinar los requisitos, elaborar las tareas, estas

reuniones se debe realizar de manera diaria
Seleccion de requisitos.

De acuerdo al estudio de mercado y las necesidades presentadas por los clientes
agricultores, se presenta al equipo la lista de requisitos priorizando los productos para el
proyecto. El equipo investiga las dudas o preguntas al momento de adquirir un insumo o
a su vez también se necesita realizar un recorrido por el campo, para seleccionar los
requisitos mas prioritarios para formar el kit con los productos indispensables para el

cliente referente a la produccion del arroz

Elaboracién de tareas, una vez identificado los requisitos el equipo elabora la lista de
tareas para desarrollar los requisitos seleccionados. Una vez elaborado las tareas se debe
definir los responsables para la ejecucion de cada una de las tareas si fuese necesario el

trabajo en parejas para compartir el conocimiento y cumplir con las tareas asignadas.


https://proyectosagiles.org/cliente-product-owner
https://proyectosagiles.org/planificacion-iteracion-sprint-planning
https://proyectosagiles.org/lista-tareas-iteracion-sprint-backlog
https://proyectosagiles.org/lista-tareas-iteracion-sprint-backlog
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Ejecucion
Todos los dias el equipo de trabajo realizara la reunién por (15 minutos), en el cual
dan a conocer el avance de cada una de las actividades y en qué porcentaje se avanzado,

para poder hacer las adaptaciones necesarias que permitan cumplir con el objetivo, para

lo cual se debe contestar las siguientes preguntas:
¢Qué he hecho desde la ultima reunién para ayudar al equipo a cumplir la meta?
¢Qué voy a hacer a partir de este momento para ayudar al equipo a cumplir la meta?
¢Qué impedimentos tengo o0 voy a tener que nos impidan conseguir la meta?

Esta reunion debe estar dirigida por el Scrum Master, se encarga de que el equipo
pueda mantener el foco para cumplir con cada una de las metas, eliminando obstaculos y

protegiendo al equipo evitando interrupciones fuera de contexto.
Revision y seguimiento
Una vez terminado la ejecucion de cada una de las actividades

Revision El equipo da a conocer el producto final y se lo presenta al cliente o Buyer
Persona si fuese el caso, para verificar la satisfaccion y si el kit de productos satisface las
necesidades principales del agricultor arrocero, este kit puede estar expuesto a cambios si

el cliente lo ve necesario replanificando el proyecto.

Retrospectiva Es un analisis interno del trabajo realizado cuales fueron los obstaculos
que se presentaron y como lo resolvieron y el scrum master se encarga de encaminar y

minimizar el impacto de algun obstaculo presentado.


https://proyectosagiles.org/facilitador-scrum-master
https://proyectosagiles.org/demostracion-requisitos-sprint-review
https://proyectosagiles.org/retrospectiva-sprint-retrospective
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llustracién 7. SCRUM

Productos a bajo precio

Lista de productos para la
produccién de arroz

Necesidades del cliente
Tipos de asesoramiento

Procesos de cultivo del arroz

Elaboracién

de tareas

Analizar las necesidades del
cliente

Revision del producto final de los
kits de insumos agricolas

Analizar los dafios ocasionados en
los cultivos
Estudiar los productos

indispensables para el cultivo de

arroz
Elaboracion del kit de insumos

agricolas

-
=

Elaborado por: José Dufflar
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Seccion IV — Desarrollo Financiero

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es considerado el punto de sostenibilidad del negocio, por lo
cual, es indispensable identificar los costos variables y fijos los mismos que seran

influyentes en el negocio.

Los costos variables, representa los gastos que se generara pata formar los kits de
insumos agricolas, l1os mismos que estaran expuestos a variaciones dependiendo el

incremento del indice de las actividades, los mismos que se describen a continuacion:

Tabla 9. Costos Variables

COSTOS VARIABLES Usd
Materia Prima

90
Costos Indirectos de
Fabricacién 15
TOTAL

105
COSTOS VARIABLES 0,10464
UNITARIO

Elaborado por: José Dufflar

En latabla 9, se representa el costo de variable en donde se ha considerado para el mismo
tres productos que formaran parte del kit de productos, el precio del producto se ha
calculado con el precio del proveedor y el transporte, tomando en cuenta el porcentaje de

ventas para cada producto.

Los costos fijos, representa los gastos que la empresa Agroinsumos, estard sujeta en
asumir constantemente, dichos costos no se alteran si la produccion sufre algin cambio, a

continuacion, se detallan los mismos gque han sido considerados dentro del proyecto:
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Tabla 10. Costos Fijos

COSTOS FI1JOS Usd
Gastos Administrativos

17.028,00
Gastos De Ventas

48.768,00
Costos Fijos

65.796,00
TOTAL

131.592,00

Elaborado por: José Dufflar

La tabla 10, detalla los costos fijos en los cuales se ha considerado los mas relevante
como es el arriendo de la oficina o bodega, sueldos de los empleados en los cuales estan
considerados administrador, una contadora por medio tiempo y un técnico quien se
encargara del asesoramiento y manejo de la bodega y los servicios basicos agua, luz e
internet, durante un afio, ademas los gastos de venta, dichos costos fijos son parte de los

gastos empresariales.

Para evaluar la rentabilidad de la empresa y definir el momento que los ingresos cubran
los costos fijos y variables es fundamental el calculo del punto equilibrio, el mismo que

permite conocer cuanto debemos vender para generar ganancias.

Tabla 11. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
1.097,56

INGRESO EN EQUILIBRIO
131.706,85

Elaborado por: José Dufflar

En la tabla 11, se ha procedido al calculo del punto de equilibrio, en donde se ha
considerado, el porcentaje de ventas, precio de proveedores, costo de variable, el margen
de contribucidn unitario y el margen por el porcentaje de ventas, y los costos totales que se
han calculado con el costo variable por la cantidad de equilibrio, para obtener el punto
equilibrio se procedid a dividir los costos totales para el margen de contribucién unitario,
el mismo que es igual a $1.097,56, lo que significa que si laempresa logra vender este valor

en un mes se mantendria equilibrada sin perdidas ni ganancias.
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Presupuesto Consolidado

El presupuesto consolidado, en el mismo se ha proyectado un incremento de 100
unidades por afo, ademas el 2% en el incremento del precio de venta y en los costos fijos

un incremento anual del 9%, teniendo ingresos mayores a los costos.

Tabla 12. Presupuesto Consolidado

ANO1 | ANO2 | ARNO3 | ARNO4 | ARNO5
UNIDADES  |1.000,00 |1.100,00 |1.200,00 |1.300,00 |1.400,00
PRECIO 120,00 122,40 124,85 127,34 129,89
INGRESO | 120.000,00 | 134.640,00 | 149.817,60 | 165.548,45 | 181.848,60
COST.VAR. 0,10 0,11 0,12 0,12 0,13
COST.FIJO  |5.48300 |597647 |6.514,35 [7.100,64 |7.739,70
COSTO
TOTAL 5587,64 |6.097,33  |6.65279 |7.258,12 | 7.917,77

El presupuesto consolidado, estad formado por los ingresos totales de venta y los costos
en los cuales estan contemplados los costos fijos que estan detallados en la tabla 10,
dicho presupuesto esta planificado para un afio , considerando el punto de equilibrio ,
como se puede evidenciar al afio se pretende tener un ingreso anual de $120000 , con un
total de gastos anuales de $5483, sin tener perdidas y un porcentaje de ganancias, lo que

significa que el proyecto es rentable para ser ejecutado.
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Estado de Resultados (Presupuestados)

AGRINSUMOS
Estado de Resultados Presupuestado
Para el Afio a Terminar en Diciembre 31, 2022

Presupuesto de ingresos por ventas 120000

Presupuesto de costo de ventas $5.483,00
Utilidad Bruta $114.517,00

Presupuesto de gastos administrativos y de venta:

Gastos administrativos y venta $ 65.726,00

Total de gastos administrativos y de ventas $65.726,00

Utilidad antes de impuestos $48.791,00

Impuestos $1.508,00

Utilidad neta $47.283,00

Fuente: Informacion Empresa Agrinsumo

Elaborado por: José Dufflar

En el estado de resultados se ha considerado el presupuesto de ingreso y costos por
venta, obteniendo una utilidad bruta de $ 114.517,00, del cual se resta el total de gastos,
obteniendo una utilidad antes de impuesto de $48.791,00, el valor de los impuestos se ha
considerado el 25% a la renta, obteniendo una utilidad neta de $48.791,00, obteniendo

rentabilidad empresarial.
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Flujo de Caja (presupuestados), donde consten los diversos Pagos (impuestos

inclusive)

Detalles

Afo 0

Afo 1

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afo 5

Inversién
Inicial

25.000,00

Total Ingresos

25.000,00

120.000,00

134.640,00

149.817,60

165.548,45

181.848,60

costos
variables

0,10

0,11

0,12

0,12

0,13

Costos fijos

5.483,00

5.976,47

6.514,35

7.100,64

7.739,70

costos totales

5.483

5.976,47

6.514,35

7.100,64

7.739,70

Intereses

Depreciacione
s

3.000

3.000

3.000

3.000

3.000

Gastos
Administrativo
S

17.028,00

17.879,40

18.773,37

19.712,04

20.697,64

Gastos ventas

48.768,00

51.206,40

53.766,72

56.455,06

59.277,81

Valor en libros

Total Egresos

74.279

78.062,27

82.054,44

86.267,74

90.715,15

Utilidad
Operativa

25.000,00

45.721

56.577,73

67.763,16

79.280,71

91.133,45

Impuestos

360

360,00

360,00

360,00

360,00

Utilidad Neta

25.000,00

45.361

56.217,73

67.403,16

78.920,71

90.773,45

Depreciaciones

Edif.

Mag.

Valor en libros

Inversiones

Terrenos

Construcion

Magquinaria

Capital de
Trabajo

(4.704,71
)

(4.939,95)

(4.704,71)

(4.704,71)

(4.704,71)

(4.704,71)

Préstamo

Amortizacion

-25000

20.295,29

40.421

51.513,02

62.698,45

74.216,00

86.068,74

Fuente: Informacion empresa Agrinsumo

Elaborado por: José Dufflar
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El flujo de caja, se ha considerado para un tiempo de 5 afios, con una tasa de
crecimiento del 2% anuales, obteniendo un ingreso de ventas a largo plazo de $181848.60
y los gastos se incrementarian en un 5% el costo variable, y los costos fijos en un 9%,
alcanzando un gasto a largo plazo de $ 90715.15, a pesar de que se incrementa los gastos
se tiene un flujo de efectivo de $ 86.068,74 dolares, manteniendo el capital de trabajo de

$4704.71.
Balances Generales (Presupuestados)
AGRINSUMOS

BALANCE GENERAL Presupuestado
Para el Afio a Terminar en Diciembre 31, 2022

ACTIVOS PASIVOS

EFECTIVO 2000 CUENTAS POR PAGAR ‘ 131.592,00
CUENTAS POR COBRAR 120000 PATRIMONIO 15408
INVENTARIO 25000

TOTAL ACTIVOS 147000

El balance General presupuestado anual se pretende tener un total de activos de
$147000,00, considerando un pasivo de 131.592,00, teniendo un patrimonio de $ 15408,
determinando la situacion econémica y financiera empresarial con una estabilidad y

tendencia a crecimiento.

Balance de pérdidas y ganancias presupuestado

BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS
INGRESOS DE VENTA
VENTAS
Venta de productos $ 120.000,00
Total Ventas $ 120.000,00
Costo venta $5.483,00
TOTAL INGRESOS $114.517,00
GASTOS
Gastos Administrativos 17.028,00
Sueldo del Administrador 48.768,00
Depresiacion $ 3.000,00

| Impuesto ' $ 360,00 |
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TOTAL GASTOS $ 69.156,00

RESULTADO ANTES DE INTERES E IMPUESTOS $45.361,00
INGRESOS FINANCIEROS

GASTOS FINANCIEROS
Intereses de préstamos

RESULTADO FINANCIERO

Ingresos financieros -Gastos financieros $0,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS $45.361,00
Resultado antes de impuestos x % DEL IMPUESTO (IRPF

O IMPUESTO DE SOCIEDADEYS) $0,00
RESULTADO DEL EJERCICIO $45.361,00

En el balance de pérdidas y ganancias, considerando los valores de ingresos y egresos
propuestos, ademas de los gastos financieros y considerando el cumplimiento del
impuesto a la renta del 25%, se comprueba el beneficio de los ingresos por venta de

$3132, restando los egresos producidos en la empresa, durante un periodo de un afio.

Analisis de Rentabilidad

Valor Actual Neto (V.A.N.)

El capital de ingreso para el presente proyecto es de $25000, en el cual, al realizar el
flujo de caja, se lo realiza con una tasa del 15% anual para establecer el flujo actual, de
acuerdo a los resultados se obtiene el VAN de $167.039.17, dicho valor representa la

ganancia adicional que se genera al elegir dicho proyecto, siendo el mismo rentable.

Tasa Interna de Retorno (T.1.R.)
La TIR muestra el limite de la rentabilidad del proyecto la tasa es de 129% la misma

es mayor a la tasa de interés minima del proyecto, lo que significa que el proyecto es

rentable, generando consideraciones ganancias.

Tiempo de Recuperacion (T.R. o Payback)
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El tiempo de recuperacién de la inversion es el indicador que nos mostrara de manera
precisa el tiempo afo en el cual se recuperara la inversion realizada para la elaboracion

de los kits de insumos agricolas, de acuerdo al detalle de la tabla 13.

Tabla 13. Recuperacion (T.R)

0 1 2 3 4 5
Periodo de recuperacién\ -25.000 | -4.705 || 35.716| 87.229|161.445|247.514

Elaborado por: Jose Dufflar

De acuerdo al andlisis realizado de manera mensual, el periodo de recuperacion del
capital invertido seria en 2 afios, en vista de la generacién de mayor ingreso de ventas,
pero recalcando que solo se recuperaria la inversion en efectivo porque de acuerdo a lo
planificado en los gastos es de $69156, que estaria recuperandose a partir del primer afio,

comprobando la rentabilidad del proyecto.

Analisis de Escenarios

Para el presente proyecto se ha procedido analizar tres escenarios, de los cuales se han
tomado dos alternativas pésimas y un optimista, considerando el incremento de la
inversion inicial, sin variar el porcentaje de la tasa, como se detallan en los escenarios
1y3, mientras que el escenario 2 varia la tasa del 15% al 12%, teniendo una proyeccion

positiva. A continuacion, se detallan cada uno de los escenarios:

De acuerdo al flujo de caja se procedera a realizar los diversos escenarios que se
pueden presentar en primera instancia si se incrementa la inversion inicial de $25000 a
$30000, tendriamos los siguientes resultados un VAN negativo lo que significa que no se
alcanzado la rentabilidad para recuperar la inversion que se deberia incrementar mayores
ingresos de venta, pero el resultado del TIR es menos a la tasa de interés planificada lo
que significa que el proyecto no es factible la ejecucion, como se puede observar en la
tabla 14.



Tabla 14. Escenario 1
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Elaborado por: José Dufflar

Flujo de Efectivo Neto | -30000 | 20.295,29| (65) 1.723,39 3.928,60 6.626,45 9.905,44

Tasa 15% | 17.648,08 | (57) 1.498,60 3.416,18 5.762,13 8.613,42
$-

VAN 1.444,83

TIR 13%

Si modificamos la tasa de interés del costo del producto al 12% se tiene una

rentabilidad positiva, en vista que el VAN se incrementaria y el TIR seria mayor,

reflejando una factibilidad de rentabilidad del presente proyecto, lo que se detalla en la

tabla 15.

Tabla 15. Escenario 2

Elaborado por: José Dufflar

Flujo de

Efectivo Neto -25000 | 20.295,29 |40.421 |66.699,03 | 98.307,08 | 136.308,96 | 181.555,13
Tasa 12%18.120,79 |36.090 |59.552,71 |87.774,18 |121.704,43 | 162.102,79
VAN $304.621,95

TIR 144%

Si se realiza un incremento al monto de inversién de 25000 a 35000 se tendria en el

segundo afio el flujo de caja neto un valor negativo implicando que el VAN sea negativo

y el TIR menor a la tasa de interés, lo que significa que el proyecto no es factible, por ese

motivo se debe realizar incrementos a los ingresos de ventas, pero en porcentaje

significantico para que no afecte el proposito del proyecto, segun andlisis de la tabla 16.

Tabla 16. Escenario 3

Flujo de Efectivo
Neto -35000 | 20.295,29 | (65) |1.723,39 |3.928,60 |6.626,45 |9.905,44
Tasa 15%17.648,08 |(57) |1.498,60 |3.416,18 |5.762,13 |8.613,42




VAN $-6.444,83
TIR %

Elaborado por: José Dufflar
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Finalmente, se expone el valor del TMAR que es del 16.86%, la misma que se calculd
con los indices de inflacidn desde el afio 2021 al 2026 segun datos del INEC (2021) siendo

el mismo un valor menor del TIR lo que significa que el proyecto es rentable.

Tabla 17. Calculo del TMAR

Inflacion Acumulada Prisma de riesgo

diciembre
Afo 0 1,94% 15%
Afio 1 2,14% 14%
Afio 2 1,83% 13%
Afio 3 1,50% 12%
Afo 4 1,30% 11%
Afo 5 1% 10%
Promedio 1,62%
TMAR 16,86%

Elaborado por: José Dufflar
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Conclusiones

Con la investigacion realizada se determind que los productores arroceros mantienen
serios problemas los mismos que se han ido agudizando con la pandemia del COVID 19,
se han analizado e identificado los costos de los productos o insumos agricolas y también
la poca importancia del asesoramiento técnico para la produccidn arrocera, sin contar con
un plan de trabajo o presupuesto, los productores de arroceros originan un alto costo de
financiamiento por adquirir productos si asesoramientos lo que a ocasionado mayor
inversion en adquirir nuevos productos para salvar la cosecha por utilizar productos no

adecuados.

La publicidad que se ha planificado se orienta a la captacion de nuevos clientes, entre
la estrategia principal esta la buyer persona , la misma que es de una asociacion que han
emprendido el cultivo del arroz, logrando una independencia econémica y lo cual ha sido
compartido con otros agricultores arroceres para su desarrollo, al tomar dicha imagen, ver
las proyecciones y objetivos de la misma, es una estrategia empresarial en llegar al resto
que el asesoramiento 0s productos de AGRINSUMOS ha partido cumplir con los

objetivos de la buyer person.

Los diferentes escenarios que se podrian presentar en la inversion para la ejecucion del
proyecto demuestra que la rentabilidad del negocio es el ingreso de ventas, que significa
que el incremento de nuevos clientes sera un potencial para el crecimiento de las ventas,
no necesariamente es el monto de inversion sino el saber como incrementar las ventas
ofreciendo productos de calidad a precios accesibles para los productos que en este
momento se encuentra en una situacién econdmica que deja mucho que desear por la
situacion del COVID 19, y el adquirir un kit con lo indispensable serd un apoyo a la

reactivacion econémica, bajo el asesoramiento profesional.
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Recomendaciones

Se recomienda realizar nuevos estudios de mercado para identificar nuevos productos
agricolas que puedan ser utilizados en la produccion arrocera, para ofrecer nuevos Kits
que permitan minimizar el impacto de los cambios climaticos y enfermedades propias del

cultivo.

Se debe definir varias buyer person de acuerdo a cada sector para poder introducir en
todos los agricultores arroceros mostrando al cliente perfecto, lo cual sera una atraccion

al publico en objetivo.

Realizar nuevas cotizaciones de los productos y capacitaciones de las caracteristicas
de los mismos para incrementar los ingresos de ventas, incluyendo en el kit nuevos

productos, sin alterar de manera notorio los precios.
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