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RESUMEN

El presente proyecto trata sobre el disefio de un sistema de embalajes de carton para el
transporte de tomate rifion fresco, en la Empresa Publica Municipal Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba, tiene como finalidad mejorar la calidad
del producto y la comercializacion. La metodologia utilizada se basa en la realizacion de
encuestas aplicadas a todos los productores y comerciantes de la EMMPA para poder
determinar la aceptacion del producto, ademas de informacion primaria y secundaria
que ayudo a complementar el trabajo investigativo, ademas que sirvio para relacionar
los datos obtenidos en el trabajo de campo y la ejecucion de un analisis de costos para
realizar la contratacion con la empresa de embalajes. Aplicando indicadores financieros
que demuestran la factibilidad con cifras favorables, el Valor actual neto: $123151.26,
Tasa interna de retorno: 38%, Relacion beneficio/costo: $1.12, Periodo de recuperacion
de la inversion: 2.6 afios, Punto de equilibrio: $109273.62 y 86042 unidades.La
propuesta presenta un sistema de comercializacion de embalaje, asi mismo la
implementacion del canal de distribucion directo ya que la EMMPA comercializara en
sus instalaciones los embalajes correspondientes. Se recomienda autorizar puntos de
ventas, en las diferentes parroquias aledafas al canton Riobamba, para poder mejorar y

facilitar la comercializacion.

Palabras clave: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS>
<SISTEMA DE EMBALAJE> <COMERCIALIZACION> <CANAL DE
DISTRIBUCION> <CALIDAD> <FACTIBILIDAD> <RIOBAMBA (CANTON)>

Ing. Juan Bladimir Aguilar Poaquiza

DIRECTOR DEL TRABAJO DE TITULACION
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ABSTRACT

The present project deals with the design of a cardboard packaging system for the
transport of fresh kidney tomato, in the public company Municipal market of
agricultural producers San Pedro de Riobamba, aims to improve the quality of the
product and the Marketing. The methodology used is based on the carrying out of
surveys applied to all the producers and traders of the EMMPA to be able to determine
the acceptance of the product, besides primary and secondary information that helped to
complement the investigative work, In addition it served to relate the data obtained in
the field work and the execution of a cost analysis to make the hiring with the
packaging company. Applying financial indicators that demonstrate the feasibility with
favorable figures, the net present value: $123151.26, internal rate of return: 38%,
benefit/cost ratio: $1.12, period of recovery of the investment: 2.6 years, equilibrium
point: $109273.62 and 86042 units. The proposal presents a packaging marketing
system, as well as the implementation of the direct distribution cannel, since the
EMMPA will market the corresponding packaging in its facilities. It is recommended to
authorize sales points, in the different parishes surrounding the Riobamba Canton, in

order to improve and facilitate the marketing.

Key  words: <ECONOMIC  AND  ADMINISTRATIVE  SCIENCES>
<PACKAGING SYSTEM> <MARKETING> <DISTRIBUTION CHANNEL>
<QUALITY> <FEASIABILITY> <RIOBAMBA (CANTON)>
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INTRODUCCION

El no contar con un sistema de comercializacién definido en la Empresa Publica
Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba”
(EPEMMPA), no solo produce una ineficiente comercializacion de los productos que se
ofertan en la entidad, sino que ademas ralentiza el desarrollo de la misma. Hoy en dia
es primordial que toda empresa cuente con planes de accion y politicas que permitan
desarrollar las actividades comerciales de forma organizada, eficaz y eficiente
promoviendo asi buenas practicas comerciales que hagan de la empresa un referente en

su ambito y satisfaga las necesidades de todos aquellos que forma parte de la misma.

El estudio del presente trabajo de investigacion fue realizado en la Empresa Publica
Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba” y su enfoque
estd encaminado al disefio de un sistema de comercializacion de embalajes de cartén
para tomate rifién, debido a que una gran poblacion de agricultores se dedican a su
cultivo teniendo como objetivo primordial mejorar la comercializacion de este fruto y a
su vez su calidad por medio de un embalaje estandarizado que segun normas técnicas

asegura la satisfaccion de quien lo consume.

A partir de este planteamiento se realizd un estudio de mercado para conocer la
demanda actual y su proyeccion, con el fin de que la empresa pueda cubrir la totalidad
de la demanda y a su vez tener un beneficio econémico, aplicando indicadores
financieros que demuestran la factibilidad de destinar un monto de dinero necesario
para su implementacion dando como resultado cifras favorables demostrados en los
siguientes indicadores financieros: el Valor actual neto: $123151.26, Tasa interna de
retorno: 38%, Relacion beneficio/costo: $1.12, Periodo de recuperacion de la inversion:
2.6 afios, Punto de equilibrio: $109273.62 y 86042 unidades.

La implementacion de este disefio de comercializacion de embalajes busca solucionar
problemas percibidos a través del diagnostico situacional como son: competencia
desleal, producto de baja calidad por el mal manejo al ser transportado, dependencia de

una Unica plaza de mercado, por lo cual resulta acertado establecer planes y normativas



que regulen estos procesos y mejoren los procesos comerciales, ademas de que su
puesta en marcha sirva para generar puestos directos de empleo y en su globalidad al ser
este fruto el segundo de mayor produccion en la provincia ayude a explorar nuevos

mercados y al desarrollo econdmico y social de la misma.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1  Formulacion del Problema

¢La implementacion de un disefio de un sistema de embalajes de carton para el
transporte de tomate rifion fresco en la Empresa Publica Municipal Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba ayudara a mejorar la calidad del

producto y la comercializacién?

1.1.2 Delimitacion del Problema

Este disefio se lo realizard en la Empresa Publica Municipal Mercado de Productores

Agricolas “San Pedro De Riobamba”, de la Provincia de Chimborazo.

Provincia: Chimborazo
Canton: Riobamba
Direccion : Av. Leopoldo Freire S/N Junto al camal

Frigorifico Municipal

1.2 JUSTIFICACION

En el Ecuador uno de los mayores productos de cultivo es el tomate rifién, anualmente
se tiene ventas por 12885 toneladas métricas (INEC, 2015), lo cual muestra una gran
demanda del producto, que durante todo el afio abastece al mercado nacional. Segun la
EPEMMPA en el Mercado Mayorista de Productores San Pedro de Riobamba existe
alrededor de 179 productores que comercializan sus productos a un precio estimado de
$ 7 a$12 o mas por caja dependiendo de la calidad del producto y de la temporada en

el mismo.



Un sistema de embalaje, coordinado mediante el cual los productos cosechados son
acomodados dentro de un conjunto embalaje para su traslado del sitio de produccién al
sitio de consumo sin que sufran dafio alguno. El objetivo es lograr un vinculo comercial
permanente entre un producto y un consumidor, el cual debe ser beneficioso para
ambos. Podemos notar tres puntos evidentes entre los cuales se plantea toda la
problematica del comercio de frutas, verduras y productos en general: Produccion,
distribucion y comercializacion. El propoésito del sistema de embalaje es facilitar el
acopio, empacado y clasificacion de mercancias para su envio, protegiéndolas de
riesgos fisicos y ambientales durante su almacenamiento y transporte. Su Gltima funcion
es motivar al consumidor para que lo adquiera garantizandole que éste se encuentra en
las mismas condiciones de calidad que tenia en el momento de su recoleccion.
(Tchobanoglous, Theisen, & Vigil, 1996)

Las funciones del embalaje son varias y se dividen en dos: estructurales y modernas.

Las que tienen que ver con la parte fisica del producto se denominan estructurales:

v/ Contener. El embalaje debe tener una capacidad especifica para que el producto se

encuentre bien distribuido

v Compatibilidad. EI embalaje debe ser compatible con el producto para evitar que

se transmitan aromas 0 microorganismos que contaminen el producto
v Retener. El embalaje debe conservar todos los atributos del producto.
v Practico. El embalaje debe poder armarse, llenarse y cerrarse facilmente

v/ Ser comodo para el manejo por parte del comerciante y el transportista.

Para la conservacion de algunos productos de tipo perecedero o delicado, hay que tomar
en cuenta funciones adicionales al momento del embalaje: Separar, aislar, amortiguar,
fijar, sellar, entre otras. Las funciones modernas estdn mas bien relacionadas con
aspectos intrinsecos del producto, es decir, la presentacion y la exhibicion. Esto
significa que el producto deberia de poder venderse por si mismo. (Tchobanoglous, G;
Theisen, H; Vigil, S, 1996)



En el Mercado Mayorista de Productores Agricolas San Pedro Riobamba la
comercializacion es en cajas de madera tradicionales, las mismas que carecen de la
proteccion necesaria para la conservacion del producto, ya que por su disefio estan
expuestos a golpes que dafian su aspecto fisico. Muchas de estas cajas ademés no

reciben un tratamiento post venta y son reutilizadas sin haber sido desinfectadas.

(EMMPA, 2017).La ineficiente comercializacion de tomate rifion en la institucion, por
ello surge la necesidad de la comercializacion a través de embalajes, no solo por el
hecho de obtener nuevos rubros de ingresos, sino por el de asegurar un servicio y
producto de calidad y de perfeccionar los procesos de comercializacion. EI embalaje
tiene que proteger la carga, permitir que se pueda apilar, permitir que se pueda levantar,
mover y asegurar, proporcionar informacion sobre la carga y su maniobrabilidad. Segun
la norma NTE INEN 1735 referente a embalajes de madera para frutas y verduras
expuesta por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacién (INEN, 1989) que expone
aspectos técnicos minimos en cuanto a su uso en cuanto a sistemas de recoleccion,

almacenaje, transporte, comercializacion y sanidad. (EMMPA, 2017)

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Obijetivo General

v Disefiar un sistema de embalajes de carton para el transporte de tomate rifidon fresco,
en la Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas San Pedro de

Riobamba, para mejorar la calidad del producto y la comercializacion.

1.3.2 Obijetivos Especificos

v/ Diagnosticar la situacion actual de la Empresa Publica Municipal Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba

v Realizar un estudio de mercado para determinar la aceptacién del sistema de
embalajes de carton.

v/ Evaluar la factibilidad, mediante un estudio econémico financiero del proyecto.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

2.1.1 Antecedentes Historicos

La Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas San Pedro de
Riobamba fue constituida legalmente el 19 de abril del 2010 con sede en la ciudad de
Riobamba, mediante ordenanza No0.010-2010, es una organizacién que tiene como
mision ofrecer servicios de calidad para garantizar una Optima comercializacion de
productos agricolas, satisfaciendo las expectativas de productores y consumidores,
mediante el trabajo personal capacitado, haciendo uso de la tecnologia moderna, con
infraestructura adecuada e instalaciones logisticamente disefiadas.

La entidad se ha convertido en un referente a nivel nacional en cuanto a
comercializacion de productos agricolas de todo el territorio ecuatoriano, las relaciones
entre comerciantes mayoristas, minoristas y publico en general, permiten activar y
dinamizar la economia local y nacional por los diversos acuerdos comerciales.

Como ente autonomo y descentralizado busca el desarrollo equitativo y solidario de
quienes forman parte de su macro y micro entorno, estableciendo los mejores principios
y reglamentos para su exito politico, administrativo y financiero, a su vez adopta y
préactica principios constitucionales respecto a la innovacion en cuanto a procesos de
comercializacién y medioambientales que garanticen la conservacién del entorno en el
que se desenvuelve, y al uso responsable y sostenible de los recursos naturales.
Actualmente 2570 millones de personas alrededor del mundo dependen de la agricultura
como su actividad de sustento, en el Ecuador es uno de los sectores de mayor
importancia en la economia del pais, en esta se concentra gran cantidad de mano de
obra y de la misma depende el abastecimiento y disponibilidad de productos basicos

alimenticios, ademas la actividad refleja el 8,5 % de PIB nacional (INEC, 2015).



2.1.2  Ubicacion Geogréfica

La Empresa Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba”

Se encuentra en:

v' Pais: Ecuador
v" Provincia: Chimborazo

v' Cantén: Riobamba

Graéfico 1: vista de la EP-EMMPA

Fuente: Google Map
Elaborado por: Autores

2.1.3 Mision

La empresa publica municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de
Riobamba”, brinda servicios permanentes a productores y consumidores, cuenta con
infraestructura adecuada en instalaciones y servicios basicos logisticamente disefiados,
para la comercializacion de productos agricolas y de primera necesidad a precios justos
y competitivos, economia, seguridad y limpieza, para la atencion al cliente durante los

siete dias de la semana.’

' (EMMPA, 2017)



2.1.4 Vision.

La empresa publica municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de
Riobamba”, sera en el 2017, una empresa modelo de gestion en el &mbito local, regional
y nacional a través de la administracion de servicios, logrando el posicionamiento en el
mercado con productos agricolas de alta calidad, adelantdndonos a satisfacer las

necesidades de nuestros consumidores.?
2.1.5 Objetivos institucionales

1. Administrar, regular y controlar el sistema de comercializacion de los productos

agricolas que expendan directamente los productores en el interior de la empresa.

2. Facilitar las condiciones necesarias para un adecuado desarrollo de

comercializacion.
3. Regular y controlar los precios dentro las instalaciones de la entidad.

4. Impulsar la prestacion de servicios que sean afines o complementarios con las

actividades de la empresa.
2.1.6  Politicas

Para el cumplimiento de sus objetivos a la empresa le corresponde, segun la ordenanza

de creacion emitida el 22 de marzo las siguientes:*

v" Planificar e impulsar el desarrollo de las acciones de comercializacion de acuerdo a

las necesidades a nivel local, regional y nacional.

v' Fomentar e incentivar la creacion y/o fortalecimiento de redes de productores, para
impulsar mercados mas justos y competitivos, fomentando el desarrollo econémico
local a través de la articulacion directa de las relaciones entre los productores

agricolas, comerciales, organizaciones de consumidores y otros actores.

v Facilitar las condiciones para que funcione adecuadamente la empresa, logrando

acuerdos y alianzas estratégicas indispensables, en el que privilegien la

> (EMMPA, 2017)
> (EMMPA, 2017)



transparencia, equidad en los precios, peaje justo, calidad, sanidad y ordenamiento
espacial.

v' Propender a la distribucién y abastecimiento a través de los actores involucrados en
el proceso de comercializacion.

v Asegurar que los elementos de la politica pablica a nivel local, se constituyan en la
base de un marco favorable para el cumplimiento de los objetivos para la cual fue
creada la empresa.

v Incentivar la produccién agroecol6gica, propiciando el interés por las formas de
produccion en armonia con la naturaleza y estilos de vida mas saludables, que
contribuyan a la seguridad alimentaria.

v Recaudar e invertir correcta y eficientemente los recursos que se le asignaren para el

desarrollo de sus actividades.

v" Innovar los sistemas tecnoldgicos de sus procesos

2.1.7 Estructura Organica

Grafico 2: Estructura Organica De La EP-EMMPA

Procesos de ——— — Procesos de
Asesoria A ponro
[ ASESORILA JTURIDICA ]—ﬂ GESTION FINAMNCIER A ]

OB IO SO GESTION
SOCTIAL ADMIINIS TR ATIV.A

GESTION DE
COMMERCLAL IZ A CTONT

Procesc Asresadc de
T aloer

Fuente: EMMPA,2017.
Elaborado por: Autores

Siendo su actividad principal la comercializacion, es de vital importancia que dentro de
su estructura exista un proceso agregado de valor, por ello se cuenta con la Unidad de
Gestion de Comercializacion, ademés, se cuenta con la Unidad de Comunicacion
Social, responsable de procesos de asesoria en materia de institucional. (EMMPA,
2017)



Grafico 3: Organizacion de Comercializacién

PERSOMNAL
ADMINISTRATIVO

PRODUCTORES

COMERCIANTES

CONSUMIDORES

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores

2.1.8 Personal Administrativo.

La Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de
Riobamba” cuenta con 60 servidores publicos (trabajadores, empleados y funcionarios):

distribuidos en tres areas: Administrativa, Operativa y de Limpieza. (EMMPA, 2017)

2.1.9 Productores

El sacrificio diario permite mantener sobre la mesa de los riobambefios los alimentos
que se producen en la tierra, los cuales son trasladados a la EP-EMMPA de diferentes

centros de produccidn agricola y son comercializados (EMMPA, 2017).

2.1.10 Consumidores

Las familias de la cuidad de Riobamba y del pais, se abastecen con productos

agroalimentarios que son comercializados en esta Empresa. (EMMPA, 2017)

2.1.11 Comerciantes

La Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de
Riobamba” cuenta con 904 comerciantes los cuales expenden diferentes productos.

(EMMPA, 2017)
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2.1.12 Funcionesy atribuciones

Las funciones y atribuciones de la Empresa Municipal Mercado de Productores

Agricolas “San Pedro de Riobamba” seglin la ordenanza de creacién emitida el 22 de

marzo de 2010 son:*

© N o U

10.
11.

12.

Organizar, administrar, regular y controlar el sistema de comercializacion de
productos agricolas y otros al interior de la empresa.
Establecer un sistema de informacion sobre precios, oferta y demanda de los
productos agricolas y los mercados.
Administrar, operar y mantener los servicios de plataformas, bodegaje y otros y
ofrecer facilidades de acceso, estacionamiento, carga, descarga y seguridad para las
mercaderias y para quienes participen en el manejo como productor, transportador,
comerciantes y compradores.
Orientar y atender a los productores y compradores en sus solicitudes, quejas y
sugerencias.
Ejecutar, contratar o concesionar los diferentes servicios que brinda la Empresa.
Implementar sistemas adecuados de control en la prestacion de servicios.
Administrar los talentos humanos y recursos tecnolégicos, econémicos y materiales.
Capacitar a su personal administrativo y operativo, para que cumplan sus funciones
con calidad y calidez, eficaz y eficiente, mantener equidad remunerativa e incentivar
el cumplimiento de indicadores de gestion.
Capacitar y tecnificar a los productores y comerciantes en aspectos sanitarios de
mercado, tales como: salud ocupacional, medio ambiente, seguridad industrial,
conocimiento de normas juridicas, ordenanzas, reglamentos y mas regulaciones
relacionadas con el sistema de comercializacion. Revisar y actualizar su estructura
organica de conformidad a los requerimientos institucionales.
Mantener un sistema adecuado de seguridad industrial
Expedir reglamentos e instructivos que regulen la actuacion de los productores,
concesionarios y usuarios en general de los servicios que brinda la empresa.
Fomentar el espacio fisico adecuado para la comercializacion de productos

agropecuarios.

* (EMMPA, 2017)
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2.1.13 Instalaciones y operaciones

Segun el reglamento interno de funcionamiento de la Empresa Municipal Mercado de

Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba”.

2.1.14 Instalaciones

El area fisica de propiedad de la empresa publica municipal Mercado de Productores

Agricolas “San Pedro de Riobamba”, comprende:

Tabla 1: Areas Construidas

Areas construidas

Denominacion Composicion Destinacién

Nave 1 11701.92m? Para verduras, hortalizas vy fruta
nactonal e importada.

Nave 2 1948.716m* | Para frutas tropicales.
Nave 3 1660.903m* | Para mariscos.
Nave 4 1946.10m* Para productores y andenes.
Centro comercial 56 locales Para ropa y comida rapida.
Kioscos 23 kioscos Para comida, huevos y sacos.
Edificio administrativo 104.99m* Para los funcionarios y empleados.
Serviclos varios 8 locales Para carnicos, entre otros.
Servicios basicos 7 Servicios higienicos.

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores

2.1.15 Operaciones

Las operaciones financieras que principalmente efectia la Empresa Municipal Mercado
de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba” son: Pago de remuneraciones al
personal que labora en la misma y sus operaciones derivadas como recaudacion y
bodegaje, entre otros. Como operaciones secundarias se ejecutan pagos de servicios
basicos y adquisicién de suministros de oficina y materiales de aseo, que son necesarios

12



para el funcionamiento normal de la empresa. Los ingresos provienen del cobro de

Arrendamiento de los espacios fisicos de la entidad destinados para la comercializacion

y del cobro de Peajes por transito vehicular dentro de la entidad. (EMMPA, 2017)

2.1.16 Servicios que ofrece la EMMPA.

La Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas” San Pedro de

Riobamba”, es una unidad de servicios para la comercializacion de productos agricolas

facilitando el comercio entre productores y consumidores. Actualmente la empresa

ofrece los siguientes servicios:*

a)

b)

c)

Plataforma para el aprovisionamiento de productos agricolas y de primera
necesidad: Con infraestructura metalica, instalaciones Yy servicios béasicos
distribuidos de acuerdo a las necesidades emanadas por los comerciantes,
actualmente la empresa dispone de cuatro naves, en las que se comercializa los

productos en general.

Sistema de automatizacién para el control de ingreso y salida de vehiculos:
Controlan mediante barreras, el ingreso y salida de los diferentes vehiculos, a través
de tarjetas magnéticas que registra el tipo de vehiculo y hora que ingresa,
permitiendo un manejo adecuado del sistema diferenciando las tarifas a cobrar por
la permanencia dentro de las instalaciones. El sistema automatizado de ingreso y
salida de vehiculos esta integrado por tres garitas de ingreso y tres garitas de salida,

éste servicio representa uno de los principales ingresos que tiene la empresa.

Arrendamiento de locales y espacios: La empresa posee espacios de arrendamiento
gue estan conformados de la siguiente manera; Centro comercial con 56 locales,
Patio de comidas, oficinas designadas para varias actividades (financiera,
recaudacion de servicios basicos, y municipales), baterias sanitarias, locales de
comida rapida en la periferia de la plataforma de comercializacion, zonas de
comercializacion de abastos - carnicos, una explanada para recinto ferial. Ademas,
cuenta con una nave de 1800 metros cuadrados arrendada al Consejo Provincial y

que préximamente serd utilizada para negocios alternos.

> (EMMPA, 2017)
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d)

f)

9)

h)

)

2.2

2.2.

2.2.

Servicio de limpieza e higiene: Personal encardo de mantener la limpieza e higiene
al interior de las instalaciones, con turnos rotativos laborando los 365 dias del afio.
Cuenta con conteiner para la clasificacion de basura organica e inorganica,

preocupéandose asi por la limpieza y la salubridad.

Servicio de guardiania privada: Son los encargados de brindar seguridad y vigilancia

a los usuarios, las 24 horas al dia.

Bodegaje: Seccion en la cual dentro de las plataformas es designado para depositar

diferentes mercancias al por mayor.

Muelles de carga y descarga: ubicados a los costados de la plataforma, en los cuales
los comerciantes pueden realizar la actividad de carga o descarga de los diferentes

productos.

Publicacion de precios: Precio referencial de productos agricolas los mismos son
actualizados y controlados todos los dias, evitando la especulacion. Para ello la
empresa ha colocado dos televisores y 12 pizarras donde se anuncian los precios

oficiales de los productos, ademas de la publicacién diaria en la pagina electronica.

Parqueadero para clientes y usuarios: Espacio designado frente las oficinas

administrativas para los clientes y usuarios que hacen uso de las instalaciones

Otros servicios: oficinas financieras, BanEcuador., oficinas de recaudacion de I.
Municipio de Riobamba, EP-EMAPAR y EERSA S.A, cajero automatico Banco de
Guayaquil, provision de agua potable las 24 horas, conteiner para la clasificacion de

basura organica e inorganica.

FUNDAMENTACION TEORICA

1 Sistema de Comercializacion

1.1 Definicion

El sistema de comercializacion deberd estar encaminado a planificar, fijar precios,

promover y distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los

consumidores actuales o potenciales pretendiendo como objetivos fundamentales
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incrementar la cuota de mercado, la rentabilidad y el crecimiento de las cifras de venta.
(LERMA, 2010)

La comercializacion es el instrumento de marketing que relaciona la produccion con el
consumo. Su mision es poner el producto a disposicion del consumidor final en la
cantidad demandada, en el momento en que lo necesite y en el lugar donde desee o
necesite adquirido. (LERMA, 2010)

Riobamba tiene diversos mercados localizados en varios sectores de la urbe, son los
mercados y las denominadas "“ferias" donde se establece el escenario basico de la
comercializacion de diversos productos alimentarios, por su ubicacion geografica, esta
en el centro del pais, por lo que gran cantidad de frutas y verduras del resto de
provincias del Ecuador ingresan principalmente a la EPEMMPA, entidad conocida
popularmente como "Mercado Mayorista de Riobamba", de donde se abastecera a la
poblacidn local y también productos se dirigiran a otros cantones.

Teniendo como aspecto primordial, que la mayoria de producto en este caso el tomate
rifidn tiene como primer lugar de comercializacién la EPEMMPA, y posterior a ello es
distribuido en menor cantidad en los demas mercados minoristas de la ciudad, por lo
cual la implementacion de un disefio de comercializacién de embalajes no solo que
mejorara la situacion en la EPEMMPA, sino en todos los establecimientos de
abastecimiento de la ciudad, y a su vez el valor agregado que tendréa el producto cuando
el consumidor final se beneficie en otras ciudades de un producto que llegue en mejores
condiciones y por ende sea de mejor calidad, siendo también el embalaje por la
informacion que tiene del productor su carta de presentacion para la creacion de nuevos

vinculos.

2.2.2 Canales de distribucion.

Es la forma en que llegan los productos desde el fabricante hasta el usuario final.
Conjunto de empresas e individuos que adquieren la propiedad o participan de la
trasferencia de un bien o servicio a medida que este se desplaza del productor al
consumidor o usuario. (LERMA, 2010)
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Canal indirecto:

En este tipo de canal, el fabricante deja la venta en manos de intermediarios, como
acopiadores, distribuidores mayoristas, comercios minoristas.Un canal de distribucién
suele ser indirecto, porque existen intermediarios entre el proveedor y el usuario o
consumidor final. El tamafio de los canales de distribucion se mide por el nimero de

intermediarios que forman el camino que recorre el producto. (LERMA, 2010)

Canal directo:

El productor o fabricante vende el producto o servicio directamente al consumidor sin
intermediarios. Es el caso de la mayoria de los servicios; también es frecuente en las
ventas industriales porque la demanda esta bastante concentrada (hay pocos
compradores), pero no es tan corriente en productos de consumo. Por ejemplo, un
peluquero presta el servicio y lo vende sin intermediarios; o mismo ocurre con bancos
y cajas de ahorro. (LERMA, 2010)

2.2.3 Politica de Producto

En este apartado, se debe describir qué lineas de productos se van a ofrecer y a qué
clientes. Para cada linea se detallaran las caracteristicas de cada producto, las
necesidades que cubre, las caracteristicas diferenciales, asi como los beneficios que

obtiene el cliente de ese segmento. (Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)

En cada empresa es importante conocer qué atributos, sobre el producto o servicio a
comercializar, tienen mayor relevancia para el consumidor. En este sentido, se han de
agrupar los productos y servicios que la empresa ofrece en lineas y gamas. (Camara
Santa Cruz de Tenerife, 2010)

v Linea de productos. Grupo de productos muy relacionados, bien porque satisfacen
un mismo tipo de necesidades, porque se complementan o porque van dirigidos al

mismo tipo de cliente.

v Articulo o referencia. Version especifica de un producto que tiene unas

caracteristicas propias en el catalogo del establecimiento (modelo, talla, color, etc.),
16



de forma que un articulo o referencia pueda tener mas de un producto y no al

contrario.

Ademas de los atributos fisicos y funcionales es preciso tener en cuenta los atributos
psicologicos que forman parte de los productos o servicios. Aspectos como la calidad,
sus caracteristicas, marca, tipos de empaquetado, disefio y servicios relacionados,

servicio posventa, se muestran como elementos diferenciales en nuestro mercado.
2.2.4 Comparacion del Producto/Servicio con la Oferta Existente

En este apartado se ha de comparar las caracteristicas similares o semejanzas de
nuestros productos y servicios con la oferta existente. Analizar si las necesidades que
pretenden satisfacer nuestros productos y servicios estan ya satisfechas por otros

sustitutivos.

Ademas, debemos comparar las diferencias de nuestros productos y servicios de los que
ya existen en el mercado. Si existen diferencias, ¢cual es la novedad?; ;qué ventajas
aportan? Es conveniente que tengan elementos innovadores que diferencien nuestros

productos y servicios de la competencia. (Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)
2.25 Politica de Precios

El objetivo de este apartado es decidir qué precios y descuentos se van a aplicar, si seran
uniformes o variardn segun el tipo de cliente. La politica de precios debe ser coherente
con la politica de producto, es decir, relacion entre calidad, caracteristicas y precios.
(Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)

2.2.5.1 Criterios de Fijacion de Precios

En este apartado se detallardn los principales atributos del precio como variable del
marketing-mix, asi como los aspectos que se deben considerar a la hora de fijar los

precios, entre los que incluimos:®

6 (Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)
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v El analisis de los costos. Se debe calcular el costo unitario para poder saber cuanto
cuesta un determinado producto a la hora de fijar el precio, para asi estudiar el
margen que se puede obtener por él. Los costes directos que son aquellos costes
imputables directamente a los productos (costes de materias primas, personal) mas
los costes indirectos que no son directamente imputables a los productos y que se
establece a cada producto el gasto proporcional en funcion por ejemplo del espacio

que ocupa en almacén.

v' La demanda. Para estudiar este enfoque se utiliza el concepto de “elasticidad", que
mide la sensibilidad a los precios por parte de los consumidores. Al analizar la
elasticidad precio de la demanda se puede dar respuesta a preguntas interesantes
como: ¢Los clientes modificaran considerablemente su actitud de compra si
modifico los precios? Por el contrario, ¢seguiran comprando mis productos porque

no son demasiado sensibles al precio?

v El producto. En funcion del valor percibido por los consumidores o de mercado. El
precio serd igual al importe maximo que el cliente estad dispuesto a pagar por el
producto. Para conocer la valoracion que hacen los compradores de los productos,
se deben identificar los atributos que los forman vy realizar test de prueba con una
muestra de potenciales consumidores. En funcion de los productos sustitutivos:
considerar qué productos pueden sustituir al producto analizado en caso de

modificacion en el precio.

v La competencia. No es aconsejable establecer los precios exclusivamente en base a
los cambios en la demanda o en los costes de los productos sino que debemos
mantenernos siempre alerta frente a la competencia. De esta forma debemos ser
capaces de decidir si los precios de nuestros productos deben ser inferiores,
superiores o parecidos a los de la competencia, lo que vendra determinado por el
posicionamiento del negocio, es decir, de la percepcion o idea que los consumidores
tienen del establecimiento y por el que estaran dispuestos a pagar un poco mas o por

el contrario exigirian pagar menos.
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2.2.5.2 Estrategias de Fijacién de Precios
Estrategias de fijacion de precios:’

a. Precios altos o seleccion. Se trata de productos novedosos principalmente como
consecuencia de procesos de investigacion y desarrollo o de productos innovadores o

diferenciados:

El producto o la tecnologia esta patentada, la marca esta registrada.
Se trata de un servicio unico y diferenciado de la competencia.

No existen una elevada competencia debido a que la demanda es insuficiente.

SN

Se precisa de tecnologia y de conocimientos técnicos avanzados o de know-how

para su fabricacion o elaboracion.

18b. Precios bajos de salida o penetracién. Se trata de productos poco innovadores o

diferenciados. Se desea una rapida introduccion en el mercado.?

v Precios disuasorios. Se trata de disuadir a la competencia para que no entre en ese
mercado a través de precios muy bajos.

v Reduccion promocional. Se trata de dar a conocer el producto y de crear una
demanda. Para ello, se fija un precio bajo al principio pero con el tiempo se

aumentard hasta mantener su precio normal.

c. Estrategias de "Lineas de producto”. Reciben este nombre debido a que las decisiones
sobre los precios de un producto no se toman de forma aislada, sino en relacion con los

demés productos que conforman la linea. Destacan las siguientes alternativas:®

v Precios gancho. Se ofrece un producto de los que forman parte de la linea a un
precio muy bajo.
v Precio unico. Consiste en establecer un mismo precio a todos los productos de una

misma linea.

7 (Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)
8 (Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)
? (Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)
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d. Precios psicolégicos. Mediante esta estrategia se intenta influir en la percepcion del

precio y del producto por los consumidores. Se pueden destacar:™

v Precios de prestigio. Muchos consumidores relacionan el precio con la calidad.

v' De esta forma las empresas pueden ofrecer productos, muy semejantes a los de
mayor calidad, a un precio préximo al de ellos.

v" Precio impar. Esta estrategia busca que el consumidor perciba el precio del producto
como menor. Se consigue mediante la reduccion de la cifra total dejando acabar el
precio en un nimero impar. (95, 99, ...)

v" Precio par. Se pretende agilizar el cobro a los clientes.

e. Precios geograficos. Estas estrategias son utilizadas por empresas que distribuyen los

productos vendidos al lugar de residencia o consumo de los clientes.™

v Incluir en el precio fijado para un producto el coste del transporte.
v Vender a un mismo precio a todos los consumidores.
v Dividir el mercado en zonas o areas, de forma que se fijara un precio distinto para

cada una de ellas.
2.2.6  Unenfoque para realizar el diagnostico y reforma del sistema de mercado.

Un diagnostico sistematico del desempefio del sistema de comercializacion agricola, en
relacion a las metas de desarrollo, es un primer paso necesario para la formulacion de
programas de mejoramiento de la comercializacion. El enfoque que hemos desarrollado
puede ser modificado para adaptarse a las condiciones locales, pero basicamente incluye
lo siguiente (HARISON KELLY; HENLEY DONALD, 1996):

1. Un examen del sistema de produccion-distribucion-consumo de alimentos en un
mercado seleccionado —normalmente un centro urbano grande— vy el area agricola

que lo suple de alimentos. Este mismo enfoque puede abarcar el pais entero

10 (Cdmara Santa Cruz de Tenerife, 2010)
n (Camara Santa Cruz de Tenerife, 2010)
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2. Una descripcién y analisis del sistema de distribucién urbano de alimentos y de los
subsistemas que suplen los articulos basicos relacionados, con el propdsito de

identificar oportunidades potenciales para su mejoramiento.

3. Preparacion de diagnosticos similares, enfocados hacia la distribucion de insumos
agricolas y bienes de consumo, y aspectos publicos de comercializacion
seleccionados, tales como leyes y regulaciones, sistemas de informacion, y politicas

de crédito.

4. Una evaluacidon del desempefio del sistema de comercializacién que sea normativa y
relativa. Debe ser normativa en el sentido de que los resultados del sistema de
mercado deben ser medidos contra lo deseado, basandose en la contribucién para el
alcance de las metas de desarrollo general. E1 procedimiento debe ser relativo, en el
sentido de que los resultados emergentes del actual sistema deben ser juzgados
contra lo que parece ser realisticamente alcanzable, dadas las diferentes politicas y

las organizaciones alternativas de los recursos.

2.3 EMBALAJES

2.3.1 Definicion

El embalaje es la envoltura o recipiente con la que se agrupan los productos para su
transporte y manejo colectivo. (VIGARAY, 2016)

Embalaje: se entiende como cualquier medio material destinado a proteger una
mercaderia para su expedicion (manipuleo, carga y descarga, transporte interno e
internacional, entre otros), y/o su conservacion en depdsitos o almacenes. (Gutiérrez,
2012)

Embalaje: Es una forma de empaque que envuelve, contiene, protege y conserva los
productos envasados; facilita las operaciones de transporte al informar en el exterior las
condiciones de manejo, requisitos, simbolos, e identificacion de su contenido. El
embalaje es la proteccion del producto durante el transporte o almacenamiento.
(Gutiérrez, 2012)
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2.3.2 Objetivos del embalaje:

El embalaje trata de proteger el producto o conjunto de productos que se exporten,
durante todas las operaciones de traslado, transporte y manejo; de manera que dichos
productos lleguen a manos del consignatario sin que se haya deteriorado o hayan sufrido
merma desde que salieron de las instalaciones en que se realizd la produccion o

acondicionamiento. (Cerrato, 2005)
2.3.3 Factores a considerar en el embalaje
a) La naturaleza y valor de la carga.™

v' Respecto a la naturaleza de la carga, en el caso de los productos perecederos, el
disefio y material de embalaje deben aislar los productos de las condiciones externas
para mantener la temperatura adecuada y preservar su frescura, sabor, aroma, etc.
Pueden ser necesarios dispositivos isotérmicos de refrigeracion, frigorificos o
calefaccion. En general se emplean materiales encerados o de espuma para su
embalaje. La carga fragil implica un embalaje que proteja el producto especialmente
durante el cargue y descargue durante las distintas etapas del viaje y del movimiento
producido durante su transporte. EI embalaje de productos peligrosos esta regulado

estrictamente por acuerdos internacionales.

v" En cuanto al valor de la carga, cuanto mayor es éste, mas elaborado sera el
embalaje. Los bienes de capital son de alto valor, pero por su peso y tamafo
generalmente se embalan con una paleta de base y una pelicula plastica. La materia
prima se transporta generalmente en grandes cantidades, a granel o semigranel por
lo que no requieren de embalaje. Respecto a los productos semifacturados, algunos
son transportados en semigranel y su cantidad es tal que necesitan unidades de
embalaje como bolsas grandes de plastico, unidades de carga sin paleta y laminas de
termoencogido. Los productos comunes de consumo son fabricados en serie y su
embalaje depende de su naturaleza (perecedera, fragil, estacional). Los productos

valiosos, deben embalarse en forma muy cuidadosa.

12 (CERRATO, 2005)
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b)

Las condiciones de manipuleo, marcas y almacenaje*®

La manera en que sera cargado, descargado y manipulado (ganchos, atarrayas,
plataformas, montacargas, gruas, altura desde que sera soltado al terminal o al lugar
de estiba),

El apilamiento al que deberd estar sometido en bodegas o almacenes.

Los climas de condiciones de humedad a los que sera sometido, tanto en el pais de
destino como en el de utilizacion, y lluvias que debera soportar,

Las revisiones aduaneras (con las consiguientes aperturas y cierres del embalaje) a
los que se vera sometido,

Las condiciones de los almacenes en los que se ubicara

Los paises de transbordo y destino (para el idioma de las marcas)

El modo o modos de transporte que serén utilizados.**

Este elemento determina en gran medida el embalaje a utilizar, ya sea por:

v

Las caracteristicas particulares de cada modo. Los envios por mar y tierra requieren
de un embalaje robusto, mientras que el transporte aéreo requiere un embalaje méas
ligero. Son de diferente nivel segun el modo de que se trate, los problemas que
pueda ocasionar a la carga la aceleracion o desaceleracién del vehiculo, el impacto
contra otros cargamentos por operaciones de desvio pronunciadas, impactos contra
plataformas, vibraciones, robo, saqueo, contaminacion por roedores, olores, etc.
Segun la IATA, para la carga aérea se pueden utilizar 3 tipos de embalaje:
Corriente, Reforzado y Pesado (para transporte combinado). (CERRATO, 2005)

El tiempo de recorrido total del transporte (CERRATO, 2005)

2.3.4 Costos del Embalaje

Los materiales son el porcentaje mas elevado del costo directo de embalaje. La mano de

obra puede incidir, aunque en muchos casos el embalaje es automatizado (relleno,

cierre, sellado, etc.). También debe existir un equilibrio entre el costo del embalaje y el

numero de dafos: el embalaje exagerado es demasiado costoso. (lycopersicum, 2015)

13 (CERRATO, 2005)
14 (CERRATO, 2005)
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2.3.5 Tipos de Embalaje

Es posible elegir entre una gran variedad de embalaje. Sus proveedores pueden asesorar
sobre cudl es el apropiado, al igual que organizaciones nacionales e internacionales
como ICHCA, ISO, OMI, OACI, IATA, CEPE, OCTIF y CCI. También se puede lograr
un embalaje 6ptimo basandose en la experiencia de otros operadores. Existe gran
variedad de embalajes: cajones, cajas, cofres, latas, tambores, barriles, sacos, talegas,
fardos, contenedores graneleros y unidades de carga con pelicula elastica. (VIGARAY,
2016)

2.3.6  Materiales del Embalaje

Respecto a los materiales, los principales utilizados son:

v’ Papel y Cart6n.- son los mas utilizados para el embalaje desechable. Su costo es
bajo y se puede adaptar facilmente a las necesidades asocidndolo a otros elementos,
tales como enrejados de madera, cubierta de pléstico, etc. Los cartones mas
utilizados pueden ser de tipo compacto o de tipo corrugado, de uno, dos o tres
espesores de ondas. Los papeles parafinados, los "kraft" alquitranados, plastificados
o reforzados con hojas de aluminio, son muy utilizados para la construccién de

bolsas; esta a su vez puede ser multipliegos o0 no. (CERRATO, 2005)

v Metales.- Utilizados en numerosos tipos de embalaje, desde el enorme contenedor,
hasta pequefios envases tipo latas de conservas, pasando por un sin fin de cajas
metéalicas o de otros materiales pero con refuerzos metalicos. Los alambres o varillas
de acero se emplean como flejes y para formar atados, refuerzos, enrejados,
batidores, etc., en muchas cajas. Los bidones de metales inoxidables y resistentes, se
aplican al transporte de productos quimicos y liquidos de diversos tipos. Los
tambores o cilindros se utilizan para muchos tipos de productos tanto liquidos como
secos. (CERRATO, 2005)

v" Vidrio.- El cual se utiliza mas en el envasado que en el embalaje, aunque su
utilizacion en garrafas y damajuanas, y como fibra de vidrio para la amortiguacion y

acondicionamiento de los embalajes también es comun. (Ecouablogl1, 2011)
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v Madera.- Utilizadas en los mas diversos tamafios y de espesor proporcionado al peso
y forma de los productos a contener. Es usada como jaulas (guacales) para embalaje
de carton y plastico y para las plataformas de carga y paletas. Se emplea en cajas,
cajones, barriles, bocoyes, y en forma de viruta, para rellenar el interior de los
embalajes. (Ecouablogll, 2011)

v" Fibras vegetales.- Para el embalaje de muchos productos agricolas, se emplean sacos
confeccionados de yute, sisal y henequén. También el algodon y los trenzados de
cafiamo y algoddén suelen adaptarse a estos usos, si bien las fibras de plastico se
estan generalizando grandemente. Los rellenos a base de paja deben utilizarse con
precaucion, debido a que muchos paises tienen una legislacidn sanitaria que exige
que, cuando se usa paja en los embalajes, se debe exhibir, para ampararla, un
certificado de desinfeccion. En las exportaciones a los Estados Unidos debe
excluirse la paja y el heno como materiales de embalaje. (Ecouablogl1l, 2011)

v" Plasticos.- Su utilizacion en el campo del embalaje esta desarrollandose muy
rapidamente, debido a su consistencia y resistencia a la humedad. Se emplea ya en
mayor medida que los metales no férricos (cobre, aluminio, plomo) en el embalaje y
en pocos afios pasara cuantitativamente al uso de hierro y el acero. Muy
proximamente, de seguirse las actuales tendencias, el plastico podra llegar a
sobrepasar la madera, el cartdbn y el papel, como material de embalaje.
(Ecouablogl1, 2011)
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2.3.6.1 Embalajes Agricolas Segun Especificaciones del MAGAP.

Tabla 2: Especificaciones segin el MAGAP

PRODUCTO | TIPO DE MATERIAL | MEDIDAS | PESO | COLOR | OBSERVACIONES
EMPAQUE/
EMBALAJE

Impreso en los dos lados color

TOMATE CAJA Carton de 40 cm de 18kg | kraft rojo;
RINON Facil Armado ancho x 60 PRODUCTO: TOMATE
Doble cm de largo RINON,
Corrugado. x 18 cm de VARIEDAD.........ccoviiinaane,
Con Agarrede | alto PESO: 18 kg
Mano ( Tres sefialéticas
Handhold) APILAR HASTA 10.
MANTENER SECO, NO
DEJAR CAER.
NOMBRE DEL
PRODUCTOR........... e
FECHA'Y LUGAR DE
COSECHA.........cooiiiiiiii
Cadigo del

fabricante............cocoeeiiiinins
No. de Autorizacién mercado y

figura del producto................

Fuente: MAGAP
Elaborado por: Autores

2.3.7 Producto

2.3.7.1 Descripcion del producto (tomate rifion)

El tomate es una baya muy coloreada, tipicamente de tonos que van del amarillento al
rojo, debido a la presencia de los pigmentos licopeno y caroteno. Es un alimento poco
energético, dos tomates medianos tan sélo aportan 22 calorias. Aproximadamente el
95% de su peso es agua, cerca de un 4% son hidratos de carbono. Se le considera una
fruta-hortaliza ya que contiene mayor cantidad de azlcares simples que otras verduras,
lo que le confiere un ligero sabor dulce. También es fuente importante de ciertas sales
minerales (potasio y magnesio, principalmente). De su contenido en vitaminas destacan
la B1, B2, B5, vitamina C y carotenoides como el licopeno (pigmento que da el color

rojo caracteristico al tomate). Estas dos ultimas sustancias tienen caracter antioxidante
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con funcion protectora de nuestro organismo. Durante los meses de verano, el tomate es
una de las fuentes principales de vitamina C. (PROVEFRU, 2012)

Tabla 3: Descripcion del tomate rifion

NUTRIENTES CANTIDAD
Energia 27
Proteina 1
Grasa total (gr) 0.60
Colesterol (mg) -
Glucidos 5.10
Fibra (g) 1
Calcio (mg) 10
Hierro (mg) 0.70
Yodo (ug) -
Vitamina A (mg) 60
Vitamina C (mg) 32
Vitamina D (ug) -
Vitamina E (mg) 0
Vitamina B12 (ug) -
Folate (ug) 0

Fuente: (FUNIBER, 2015)
Elaborado por: autores

2.3.7.2 Cultivo del tomate rifién

Aspectos basicos para el cultivo de tomate rifién.

Para el cultivo de tomate rifion la temperatura promedio es de 16°C a 18°C bajo
cubierta, y a medio ambiente a 18°C en la zona central del pais. La humedad relativa
puede ir de 85% a 90%, un aspecto importante es que en zonas de baja temperatura el
cultivo a campo abierto no es recomendable, por lo que se sugiere recurrir al cultivo en

invernaderos.

En cuanto al riego se recomienda regar todos los dias por fertirrigacién para evitar

contaminacion de enfermedades via agua. Se debe mantener la ld&mina de humedad,
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aplicando 30 litros/m2. La distancia de plantacion entre variedades determinadas es de

30cm entre plantas y de 1m entre hileras. (Villavicencio & Vasquez, 2008)

2.3.7.3 Variedades de hibridos

Existen variedades de crecimiento determinado que se siembran a campo abierto, el
tamafio de la planta no sobrepasa los 2 metros. Las variedades de crecimiento
indeterminado pueden alcanzar alturas de hasta 3 metros y se las cultiva bajo

invernadero.

Variedades determinadas: espafiolas.

Variedades indeterminadas: Dominique, Daniela mejorado, Fortaleza, Nemoneta,

Rocio, Titan, Sheila, Charleston Cherry y Chonto. (Villavicencio & Vasquez, 2008)

2.3.7.4 Variedades que se cultivan en la provincia de Chimborazo.

Las variedades mas comunes que se cultivan en la provincia de Chimborazo son:

Daniela: segin Hazera Genetics (2013) esta variedad de tomate es genéticamente
mejorada, la planta tiene un excelente rendimiento aun en condiciones poco favorables,

por lo que el fruto es de larga vida.

Bejo: tomate hibrido tipo conto, de crecimiento indeterminado, tiene una excelente via
post-cosecha, por su estructura de hojas facilita un mejor control de plagas y tolerancia

a enfermedades, es de excelente sabor y consistencia interna. (AGRIFOL, 2013)

Yuval: variedad de crecimiento indeterminado, se destaca por su fruto de gran sabor,
muy firme y con forma de globo, tiene tonalidades verdes en la parte superior del fruto,
es de larga vida util y su madurez relativa es mediana. (ERMAZADEN, 2010)

Syta F1: es un hibrido indeterminado, de frutos redondos y de calibre grueso, planta
robusta con alta facilidad de cuaje, logrando altos calibres y muy buena firmeza post
cosecha. Para cultivar a ciclo corto como de largo aliento llegando a 20-22 racimos.
Larga vida de excelente adaptacién al campo y bajo cubierta. (Moran, 2009)
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Titdn F1: hibrido de crecimiento indeterminado, plantas muy compactas, con
entrenudos cortos y alta uniformidad de frutos en el racimo. Frutos promedio de 250 gr,
muy firmes y con excelente conservacion post-cosecha. Resistencia a Verticillium,
Fusarium y ToMV. (ANDINASEED, 2012)

2.3.7.5 Danos en el tomate

Tanto a nivel nacional, como a nivel de la provincia de Chimborazo, el tomate rifion es
un fruto u hortaliza, que es de gran produccion debido a que es parte de la dieta de la
poblacion e ingrediente clave en la gastronomia del Ecuador, es por ello que existen
gran cantidades de agricultores que se dedican a su cultivo y comercializacion. Sin
embargo obviando el proceso de cultivo, existen diversos aspectos que pueden afectar
tanto la apariencia fisica del tomate como su composicion natural debido a que en el
proceso post cosecha muchas veces el producto no es transportado de manera adecuada
lo que lo hace vulnerable a enfermedades causadas por bacterias u hongos los cuales
afectaran al consumidor final. (ANDINASEED, 2012)

2.3.7.6 Dafios microbioldgicos

Muchas frutas y verduras aun cuando tengan un aspecto adecuado, pueden ser
engafosas, existe una gran cantidad de flora microbiana natural que de ser el caso,
pueden afectar el color, aroma, textura, exudacion, reblandecimiento o roturas del
tejido del producto o a su vez tratarse de ciertos organismos patdgenos que no muestren

un dafio en su apariencia fisica pero estén contaminando el producto en su interior.

La contaminacion del producto ocurre desde el proceso de produccion del mismo,
debido a que se puede ver afectado por el entorno agricola en el que este se desarrolla,
siendo mas precisos por medio del agua que se utiliza para su riego y de los animales
que se encuentren cerca del mismo, sumado a ello es indispensable que las personas que
realizan la cosecha del producto adopten ciertas normas de higiene, no Unicamente al
desprender el fruto de la planta, sino que es de vital importancia que al ser transportado

existan las condiciones adecuadas para que este no se vea afectado. (UNSA.AR, 2007)
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2.3.7.7 Daiios fisioldgicos

Cuanto existen dafios fisiologicos comunmente nos referimos a:

Respiracion del fruto u hortaliza:

Toda fruta y hortaliza necesita de un mecanismo de respiracion con el objetivo de
retener la energia necesaria para su conservacion. La respiracion del tomate resultante
de la energia que produce calor el cual debe de ser disipado de alguna manera, de no
resultar asi el producto se calentard provocando una degradacion de los tejidos, dando

una opaca del mismo. (FAO, 2012)

Transpiracion del fruto u hortaliza:

El efecto de una excesiva transpiracion es la pérdida considerable de agua, elemento que
no podra ser reemplazado por tanto la disminucion gradual de agua causara una pérdida
de peso en el tomate, asi también como perdera la elasticidad del producto volviendolo
blando y marchito. (FAO, 2012)

2.3.7.8 Daros mecanicos

Los dafios mas comunes se refieren a golpes, machucones, rasgaduras, agujeros, etc.
que perjudican la apariencia fisica del tomate, estos dafios por lo general no solo afectan
directamente la estructura fisica, sino que dichas afecciones pueden modificar las
propiedades tipicas del producto, como su temperatura que al existir dafios provocan la
perdida de agua y una excesiva respiracion, que como se decia elevara su temperatura
que ademas de ello calentara el ambiente que rodeo al producto, ocasionando dafios en

los demas frutos que estan inmersos en la caja o embalaje. (AGROCALIDAD, 2016)

2.3.8 Enfermedades y plagas

Las plagas y enfermedades mas comunes que afectan al tomate son las siguientes:
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2.3.8.1 Plagas

Tabla 4: Plagas

BACTERIAS

INSECTOS

Ralstoniasolanacearum

Bemisiatabaci

HONGOS

Bemisiaargenti folii

Alternaria solani

Corythaica costata

Cladosporium fulvum

Keiferialycopersicella

Corynespora cassiicola

Prodiplosislongifila

Sclerotiumrolfsii

Spodopterafrugiperda

NEMATODOS

Spodopterasunia

Meloidogyne arenaria

Trialeurodesvaporarium

Meloidogynehapla

STRAMENOPILA

Meloidogynejavanica

Phytophthorainfestans

Tylencholaimusamericanus

Fuente: (AGROCALIDAD, 2016)
Elaborado por: autores

2.3.8.2 Enfermedades

Cenicilla del tomate

Causada por el hongo “Leveillula taurica” comienza afectando las hojas de la planta con
pequefias manchas amarillas circulares, después el centro de la hoja se torna café y se
deshidrata, haciendo asi que la planta tenga menos agua y por ende los frutos se
desarrollen con menor tamafo y carezcan de nutrientes. (SEMINIS, 2017)

Tizon temprano

Es una enfermedad causada por el hongo “Alternaria solani” este ataca las hojas y el
tallo de la planta del tomate, usualmente empieza por atacar las hojas con el surgimiento
de manchas circulares de color café de las hojas méas cercanas al suelo posteriormente el
hongo ird avanzando al tallo de la planta. (CORNELL, 2007)
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Erwinia

Enfermedad del tomate causada por la bacteria de nombre “Erwinia” se produce cuando
existe una excesiva humedad en la base del tallo de la planta, la bacteria en principio
marchitara las hojas de la planta que de no ser tratada el marchitamiento de la planta
podria ser total. (FAO, 2003)

2.4 HIPOTESIS

2.4.1 Hipotesis General

La implementacion de un sistema de comercializacién de embalajes de carton para el
transporte de tomate rifion fresco, mejora la calidad del producto en la Empresa

Publica Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba

2.5 VARIABLES

2.5.1 Variable Independiente

Sistema de comercializacién de embalajes de carton

2.5.2 Variable Dependiente

Mejora la calidad del producto en la Empresa Publica Mercado de Productores

Agricolas San Pedro de Riobamba.
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CAPITULO I1l: MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

3.1.1 Modalidad Cuali- cuantitativa

Hemos decidido pertinente que la investigacion tenga un enfoque cuali-cuantitativa,
debido a que a través de las utilizacion de variables cualitativas podremos abarcar una
parte de la realidad de nuestra trabajo, que sera complementado a través de variables
cuantitativas debido a que se necesitan datos numéricos que nos permitan alcanzar
resultados optimos para el desarrollo de la investigacién, y al mismo tiempo descriptiva
y explicativa ya que se describiran una serie de hechos con el fin de lograr los objetivos
especificos propuestos y de la misma manera los hechos y observaciones seran
analizados para encontrar las posibles causas o razones que sustentan los capitulos

propuestos en la investigacion.

Segun (Bernal, 2006) los estudios cualitativos miden y validan la informacién, y los
cualitativos recopilan informacion sin medir ni establecer ninguna relacion numérica.
Pag. 54

3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

3.2.1 Investigacion Descriptiva

La investigacion a utilizarse es la investigacion descriptiva la cual consiste
fundamentalmente en caracterizar un fendmeno a partir de observaciones, encuestas

fundamentandose en ellas la propuesta de alternativas de solucion.

Segun (Cortez, 2012) la investigacion descriptiva consiste en la caracterizacién de un
hecho fendémeno individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o
comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacién se ubican en un nivel

intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos, Pag. 54
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3.2.2 Investigacion Bibliografica — Documental.

Seran fuentes de informacion secundaria que nos ayuden a complementar nuestro
trabajo investigativo, ademas de que serviran para relacionar los datos obtenidos en el

trabajo de campo.

Segun (Lara, 2011) consiste en un analisis de la informacién escrita sobre un
determinado tema, con el propdsito de establecer relaciones, diferencias, etapas,

posturas o estado actual del conocimiento respecto al t5ema objeto de estudio. Pag. 51

3.2.3 Investigacion de Campo.

Debido a que se necesita recopilar informacion primaria que sirva como base primordial
de la investigacidn, es relevante pues se requiere que sea en el lugar donde se suscita el

problema y con los actores que estan inmersos en el mismo.

Segun (Cortez, 2012) la investigacion de campo se realizar cuando el investigador
estudia a los individuos, en los mismo lugares donde viven, trabajan o se dividen, o sea
en su habitat natural; no tiene una presencia permanente y se limita a recoger datos en

forma mas o menos periddicas en los sitios de residencia de los sujetos. Pag. 54

3.3 POBLACION Y MUESTRA

3.3.1 Poblacion de Productores de Tomate Rifion y Poblacion Adquiriente de

Embalaje.

La investigacién esta dirigida a los productores y comerciantes que ofertan sus
productos dentro de la EMMPA. Cuyo universo es de 179 productores y 8 comerciantes
particulares que estan aledafios a los predios de la entidad, este nimero sin embargo

varia de acuerdo a la temporada, y la muestra determinada es de 128.

Segun (Networks, 2013) se calculé de la siguiente manera:

N =es el tamafio de la poblacion. (Universo)

P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
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Q = probabilidad de fracaso

E= precision (error maximo admisible en términos de proporcion)

K= es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos. EIl nivel de
confianza indica la probabilidad de que los resultados de nuestra investigacion sean
ciertos: un 95,5 % de confianza es lo mismo que decir que nos podemos equivocar con
una probabilidad del 4,5%.

Los valores k mas utilizados y sus niveles de confianza son:

La extension del uso de Internet y la comodidad que proporciona, tanto para el

encuestador como para el encuestado, hacen que este método sea muy atractivo.

Tabla 5: Nivel de Confianza

K 1,15 1,28 1,44 1,65 1,96 2 2,58

Nivel de confianza 75% 80% 85% 90% 95% 95,5% 99%

Fuente: (Networks, 2013)
Elaborado por: Autores

Donde:

n = Tamarfio de la muestra
p = 0,5
q = 0,5

N = 187

E = 5%

K = 2

Sk

(N-1) K2 +Pq

(187) * (0,5)(0,5)
(0,05)2
(2)?

B (187 — 1)

+0,25

Tamaro de la muestra: n = 128
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Partiendo de un universo de 179 productores y 8 comerciantes de tomate rifion, donde la
probabilidad de éxito, es de 0,5y la probabilidad de fracaso es de 0, 5, una precision de

0,5 y una constante de confianza de 2, se obtuvo una muestra de 128.

3.4 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.41 Métodos.

Segun los objetivos que nos hemos planteado es apropiado que se empleen los métodos
inductivo-deductivo y analitico-sintético indistintamente, de acuerdo a las necesidades
que requiramos para seguir acumulando informacién que permita aclarar cada

interrogante que se presente en el transcurso de la investigacion.

El método inductivo lograra que a través de las encuestas realizadas podamos establecer

un patron general de los actores de nuestra investigacion.

Segun (Fermin, 2014) Método inductivo: el método inductivo utiliza el razonamiento
para obtener conclusiones que parten de hechos aceptados como validos, para llegar a
conclusiones, cuya aplicacién sea de caracter general, se inicia con un estudio
individual de los hechos y se formulan conclusiones universales que se postulan como

leyes, principios o fundamentos de una teoria.

Segin (Fermin, 2014)Método deductivo: el método deductivo consiste en tomar
conclusiones generales para explicaciones particulares. EI método se inicia con el
analisis de los teoremas, leyes, postulados y principios de aplicacion universal y de

comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares.

Segun (Fermin, 2014). El método analitico nos ayudara a ir observando ciertos hechos
particulares del problema, y en lo sintético ir analizando ciertos elementos por

individual para luego juntarlos y formar parte de todo el problema.

3.4.2 Técnicas

En un principio se ha recurrido a Técnica de Revision Bibliografica través de datos
proporcionados por el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos), y sus
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publicaciones de la ESPAC (Encuesta de Superficie y Produccién Agropecuaria

Continua) con el fin de analizar informacion previamente levantada.

3.4.2.1 Técnicas de Recoleccién de Informacion.

Encuesta: segun el tamafio de la muestra determinado, aplicaremos encuestas que nos

permitan obtener datos cuantitativos.

Segun (Lebet, 2015).Una encuesta es un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a
una muestra representativa de la poblacion o instituciones, con el fin de conocer estados

de opinién o hechos especificos.

Entrevista: es importante ademas analizar ciertos criterios y comentarios por parte de

los actores que forman parte de nuestro estudio.

Segun (Lebet, 2015) .La entrevista, desde un punto de vista general, es una forma
especifica de interaccion social. El investigador se sitia frente al investigado y le
formula preguntas, a partir de cuyas respuestas habran de surgir los datos de interés. Se
establece asi un dialogo, pero un dialogo peculiar, asimétrico, donde una de las partes
busca recoger informaciones y la otra se nos presenta como fuente de estas
informaciones. Una entrevista es un dialogo en el que la persona (entrevistador),
generalmente un periodista hace una serie de preguntas a otra persona (entrevistado),

con el fin de conocer mejor sus ideas, sus sentimientos su forma de actuar.

Observacion: existen fendmenos que resultan importante ser vistos en el lugar de los
hechos para luego ser analizados con el fin de implementar deméas estrategias que

ayuden al desarrollo dela investigacion.

Segun (Lebet, 2015).Esta técnica es util para el analista en su progreso de
investigacion, consiste en observar a las personas cuando efectlan su trabajo. La tarea
de observar no puede reducirse a una mera percepcion pasiva de hechos, situaciones o
cosas. Habldbamos anteriormente de una percepcién "activa”, lo cual significa
concretamente un ejercicio constante encaminado a seleccionar, organizar y relacionar
los datos referentes a nuestro problema. No todo lo que aparece ante el campo del

observador tiene importancia y, si la tiene, no siempre en el mismo grado; no todos los
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datos se refieren a las mismas variables o indicadores, y es precio estar alerta para
discriminar adecuadamente frente a todo este conjunto posible de informaciones.
Como técnica de investigacion, la observacion tiene amplia aceptacion cientifica. Los
socidlogos, sicologos e ingenieros industriales utilizan extensamente ésta técnica con el
fin de estudiar a las personas en sus actividades de grupo y como miembros de la
organizacion. El propésito de la organizacion es multiple: permite al analista determinar
que se esta haciendo, como se estd haciendo, quien lo hace, cuando se lleva a cabo,

cuanto tiempo toma, dénde se hace y por qué se hace.

3.4.3 Instrumentos

Cuestionario: un grupo de preguntas necesarias para recopilar los datos, lo cual se lo
hara media la herramienta digital de Google Forms que a su vez ayuda a la tabulacién

de la informacién.

Segun (Arias, 2004).El cuestionario es el instrumento mas utilizado para recolectar
informacion de manera clara y precisa. Consiste en un conjunto de preguntas
formuladas en base a una o méas variables a medir, donde se utiliza un formulario
impreso estandarizado de preguntas, en el cual el encuestado llena por si mismo. El
contenido de las preguntas de un cuestionario puede ser tan variado como los aspectos
que mida. La seleccion de los temas para la realizacion del cuestionario, depende de los
objetivos que se haya planteado el investigador al inicio de la investigacion, de los
eventos de estudios y de los indicios identificados en el proceso de operacionalizacion.
En el cuestionario deben incluirse solo las preguntas que estén directamente
relacionadas con las preguntas de investigacion o con el control de variables en caso de
investigaciones confirmatorias. No deben afiadirse preguntas cuyas respuestas puedan

ser obtenidas con mayor precision utilizando otro tipo de instrumentos. Pag.89

Guia de entrevista: se formularan previamente un grupo de preguntas claves con el fin

de ampliar y complementar informacion.

Segun (Arias, 2004).Es un formato redactado en forma de interrogatorio para obtener
informacion acerca de las variables que se investigan, puede ser aplicado personalmente
o0 por correo y en forma individual o colectiva y debe reflejar y estar relacionado con las

variables y sus indicadores. Pag. 89
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3.5 RESULTADOS

3.5.1 Encuesta Aplicada a los Productores y Comerciantes de Tomate Rifidn en
la EMMPA.

1. ¢ACTIVIDAD A LA QUE USTED SE DEDICA?

Tabla 6: Actividad a la que usted se dedica

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Productor 120 94%
Comerciante 8 6%
Introductor 0 0%
Total 128 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

Grafico 4: Actividad a la que usted se dedica

ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA

B Productor ® Comerciante ™ Introductor

0%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores
Como se puede apreciar en el grafico anterior, los productores y comerciantes del
Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba, nos da a conocer que el
94% son productores y solo el 6 % son comerciantes que llevan sus productos a otras
ciudades y estan a los rededores de la empresa , de una muestra de 128 encuestados, la

mayoria son productores de parroquias aledafias al mercado.
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2,CON QUE FRECUENCIA ACUDE A OFERTAR SU PRODUCTO EN EL
MERCADO?

Tabla 7: Frecuencia con la que acude al mercado.

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
n r seman

una vez por semana 124 97%

Una vez cada 15 dias 3 20

Una vez al mes 1 1%

total 128 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.

Elaborado por: Autores.

Gréfico 5: Frecuencia con la que acude al mercado.

¢CON QUE FRECUENCIA ACUDE A OFERTAR SU
PRODUCTO EN EL MERCADO?

M unavez por semana B Una vez cada 15 dias Una vez al mes

2%%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

De la informacion anterior se puede deducir que un 97% de los encuestados acude una
vez por semana a ofertar el producto, y un 2 % 2 veces por semana, esto segin nos han
expresado ha sido debido a que mantienen relaciones con ciertos comerciantes y
arrendatarios de la seccion de tomate rifibn que necesitan mayores cantidades del
producto. Tan solo un 2% cada 15 dias y el 1% cada mes acuden a ofertar su producto

ya que no tienen un volumen representativo del producto.
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3. ¢(APROXIMADAMENTE CUANTOS EMBALAJES COMPRA USTED AL

MES PARA LA VENTA DEL PRODUCTO?

Tabla 8: Compra de embalaje al mes

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
De 1a 50 0 0%
De 50 a 100 20 16%
De 100 a 200 108 84%
Total 128 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

Grafico 6: Compra de embalajes al mes.

B Dela50 mDeb50a100

0%

84%

¢APROXIMADAMENTE CUANTOS
EMBALAJES COMPRA USTED AL MES?

De 100 a 200

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

De la informacion anterior se puede identificar que un 84 % compra mas de 100 a 200
embalajes al mes, debido a que el tomate de rifion después de la papa, es el segundo
producto de mayor cultivo en la provincia de Chimborazo, ademés de ello existen
técnicas agropecuarias que permiten que existe una produccién constante del mismo.

Tan solo un 16 % compra de 50 a 100 cajas que aun es una cantidad representativa.
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4. ;QUE TIPOS DE EMBALAJES UTILIZA USTED PARA EL TRANSPORTE Y
VENTA DE SU PRODUCTO?

Tabla 9: Tipo De Embalaje

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Cajas de madera 21 16%
Cajas de carton 109 84%
Otro tipo de embalaje 0 0%
Total
130 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

Gréfico 7: Tipo De Embalaje

¢QUE TIPOS DE EMBALAJES UTILIZA USTED PARA EL
TRANSPORTE Y VENTA DE SU PRODUCTO?

M Cajas de madera M Cajas de carton Otro tipo de embalaje

0%

A

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

De la informacion anterior se puede interpretar que un 84 % de quienes ofertan el
producto hacen uso de la cajas de carton como embalaje principal, y un 16 % cajas de
madera tradicionales, la cual poco a poco a ha ido perdiendo su preferencia en quienes
requieren de embalajes agricolas, especialmente por la ventaja del carton para
transportar el producto.
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5. ¢A QUE PRECIO ADQUIERE USTED LOS EMBALAJES PARA
COMERCIALIZAR EL PRODUCTO?

Tabla 10: Precio adquiriente del embalaje.

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
setenta centavos 14 11%

114 89%
un délar

128 100%
Total

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifidn en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

Gréfico 8: Precio adquiriente del embalaje.

¢A QUE PRECIO ADQUIERE USTED LOS
EMBALAJES PARA COMERCIALIZAR SU
PRODUCTO?

M setenta centavos M un ddlar

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

De acuerdo a los resultados obtenidos, se conoce que un 80% de los productores lo
adquieren a $1 tomando en consideracion que son embalajes para banano, mientras que

el 11% adquieren las cajas de madera es de $0.70 centavos.
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6. .CUAL ES LA PRINCIPAL CARACTERISTICA QUE BUSCA EN UN
EMBALAJE AGRICOLA?

Tabla 11: Caracteristica del embalaje.

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Precio bajo 18 14%
Calidad 97 76%
Que sea reusable 13 10%
Total 128 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

Grafico 9: Caracteristica del embalaje

¢CUAL ES LA PRINCIPAL CARACTERISTICA QUE
BUSCA EN UN EMBALAJE AGRICOLA?

M Precio bajo M Calidad Que sea reusable

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

Como se puede apreciar en el grafico anterior un 76 % de quienes optan por las cajas de
carton lo hacen por su calidad en cuanto a la preservacion del producto que ofertan
debido a que garantiza que este se transporte de mejor manera, un 14 % optan por cajas
de madera Gnicamente por ser mas econémicos y a esta se le atribuye también el 10%

pues en ocasiones se conserva la caja ya que el cliente no tiene preferencia por ella.
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7. ; CONSIDERA IMPORTANTE LA IMPLEMENTACION DE UN EMBALAJE
QUE CUBRA TOTALMENTE AL PRODUCTO Y ASEGURE SU APARIENCIA
FISICA E INOCUIDAD?

Tabla 12: Implementacién de un nuevo Embalaje.

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Sl 116 91%
NO 12 9%
Total 128 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

Gréfico 10: Implementacion de un nuevo Embalaje.

¢CONSIDERA IMPORTANTE LA IMPLEMENTACION DE UN
EMBALAJE QUE CUBRA TOTALMENTE AL PRODUCTO Y
ASEGURE SU APARIENCIA FiSICA E INOCUIDAD?

mS| mNO

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

De la informacidon anterior se puede deducir que un 91 % es decir 116 de los 128
encuestados consideran que es relevante que su producto este totalmente cubierto para
asegurar su estado fisico e inocuidad especialmente al momento de ser transportado y
con el fin de garantizar un producto en éptimo estado para sus clientes, tan solo un 9%

no quiere comodidad para su producto.
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8. ¢HACIA QUE PROVINCIAS PRINCIPALMENTE ABASTECE Y SE DIRIGE
SU PRODUCTOQO?

Tabla 13: Lugares de Abastecimiento

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Chimborazo 85 66%
Guayas 40 31%
Pichincha 0 0%
Otros 0 0%
Desconoce 3 2%
Total 128 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.
Elaborado por: Autores
Grafico 11: Lugares de Abastecimiento

Frecuencia Absoluta

B Chimborazo M Guayas Pichincha m Otros M Desconoce

0% 0% 2%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

De la informacion anterior se puede identificar que los mayores destinos a los que se
abastece son las provincias de Chimborazo con el 67 % y Guayas con el 31%, sin
embargo si bien es cierto que Chimborazo tiene un mayor porcentaje, muchos
comerciantes usan como estrategia de compra el mencionar a los productores que el
producto sera comercializado en Chimborazo pero es enviado a Guayas y provincias del
Oriente, por lo que entre estas 2 provincias es donde mayor aceptacion se tiene en
cuanto al tomate de carne cultivado en la provincia de Chimborazo.
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9. (QUE PORCENTAJE DEL PRODUCTO QUE OFERTA NO LOGRA
VENDER?

Tabla 14: Producto no Vendido.

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Hasta un 10% 1 1%
Hasta un 20% 0 0%
Totalidad vendida 126 99%
Total 127 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

Gréfico 12:Producto no Vendido.

¢QUE PORCENTAJE DEL PRODUCTO NO LOGRA VENDER?

Hbistst a0l Q%%
19%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores.

De la informacion anterior se puede Interpretar que tan solo un 1% de los encuestados
no logra vender un 10% de su producto, que generalmente es el tomate rifion
denominado “bolita” que al ser el de menor tamafio es el menos requerido, la otra
mayoria con un 99% venden todo sus productos y aun cuando no lo logran vender lo

usan para consumo propio o de sus animales.
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10. ;QUE CALIDAD DE PRODUCTOS COMERCIALIZA Y PARA CUALES
UTILIZA EMBALAJES?

Tabla 15: utilizacion de embalaje.

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
Calidad 1 42 33%
Calidad 2 37 29%
Calidad 3 34 21%
Calidad 4 ; 7%

Bolita 6 5%
Total 128 100%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

Graéfico 13: Utilizacion del embalaje.

¢QUE CALIDADES DE PRODUCTOS COMERCIALIZA Y PARA
CUALES UTILIZA EMBALAJES?

B Calidad1l mCalidad2 ™ Calidad3 mCalidad4 Bolita

7% 5%

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

De acuerdo a los resultados obtenidos en su mayoria para todas las calidades de tomate
rifidn se usan embalajes, Unicamente quienes son comerciantes y poseen un cliente de
mayor exigencia acostumbran a llevar el tipo de calidad 1, 2 y 3 a mercados como
Guayaquil, difiriendo de las demas por su tamafio sin embargo quienes se dedican al

cultivo de este producto utilizan embalajes para todas sus calidades.

48



11) ¢EL EMBALAJE QUE UTILIZA PREFIERE QUE TENGA UN LOGO
ESPECIFICO DEL PRODUCTO QUE OFERTA O DE OTRO PRODUCTO?

Tabla 16: Logo del embalaje.

Respuesta Frecuencia Absoluta Porcentaje
119 93%
Sl
9 7%
NO
128 100%
Total

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

Gréfico 14: Logo del embalaje.

¢EL EMBALAJE QUE UTILIZA PREFIERE QUE TENGA UN LOGO
ESPECIFICO DEL PRODUCTO, O DE OTRO PRODUCTO
INDISTINTAMENTE DE SU TIPO?

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

Como se puede apreciar que el tomate rifiidn sea comercializado en un embalaje con un
logo propio del producto, un 93 % es decir 119de 1128 lo considero necesario debido a
que a menudo los embalajes que usan para comercializar su producto son de banano,
por lo que seria adecuado mostrar el producto real que ofertan, ademas de que les darian
como productores y comerciantes una mejor imagen sobre el giro de negocio al que se
dedican.

49



3.5.2  Andlisis general de los resultados

A traves de la aplicacion de las encuestas, hemos podido recabar ciertos datos respecto a
los clientes objetivo en cuanto al giro de negocio que estamos considerando establecer,
han servido para determinar si el negocio mas all& de ser factible es viable es decir que
puede ser sostenible y lo méas importante que sea rentable para la empresa, por ello a
través de haber analizado 3 variables importantes expresadas en 3 preguntas que han
sido expresadas en la encuesta a productores y comerciantes de tomate de carne en el
EP EMMPA nos ayudan a tomar la mejor decision sobre ejecutar el proyecto respecto a

nimero y porcentajes importantes expresados en la siguiente tabla:

Tabla 17: tabla de determinacién de la demanda

N° PREGUNTA Una vez | Mas de una | Una vez | Una
por vez por | cada 15 |vez al
semana semana dias mes

2 | ¢Con qué frecuencia acude a | 51% 46% 3% 1%

ofertar su producto en el

mercado?

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores

En base a esto podemos determinar que la comercializacion de los embalajes para el
tomate rifidn se venderia durante todas las semanas del mes, en especial cada dia viernes
y sadbado existe gran afluencia de comerciantes y compradores que requieren
abastecerse del producto, la mayoria de productores como practica agropecuaria recurre
al uso de invernaderos debido a que este garantiza su cultivo en cualquier época del afio

por lo que existe abastecimiento del mismo durante la mayoria de meses.

Tabla 18: Aproximado de compra de embalajes.

N° | Pregunta 50a 100 De 100 a 200

3 ¢Aproximadamente cuantos embalajes | 16% 84%

compra usted al mes?

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.

Elaborado por: Autores
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Cada productor o comerciante en su mayoria adquiere de 100 a 200 embalajes
mensuales para ofertar su producto, los cuales a un precio competitivo respecto al que
ofrece el mercado, significaria un gran rubro para la empresa debido hay que existirian

grandes volumenes de ventas.

Tabla 19: Logo Especifico de Tomate Rifion

N° Pregunta Si NO

11 ¢El embalaje que utiliza prefiere que tenga un | 93% 7%

logo especifico del producto, o de otro

producto indistintamente de su tipo?

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.
Elaborado por: Autores

Un 93 % de los productores cree conveniente que exista un grafico especifico con el
producto que se oferta, la empresa al implementar un embalaje que sea de carton y
ademas tenga estas caracteristicas sera el mayor aceptado por el productor o
comerciante. Por lo tanto hemos analizado diversos aspectos reflejados en la encuesta
tanto como frecuencia de comercializacion, preferencias de embalaje, costo de
embalaje, necesidades del ofertante, y ciertas aspectos necesarios para el negocio de
comercializador de la empresa, considera todo esto y sumando a que si estableciera
como normativa que el producto debe comercializarse con un embalaje propio de la
empresa, serviria como antecedente para la implementacion de este proyecto en los
demas productos que se comercializacion en la EP EMMPA, mejorando asi la imagen
de la misma pues a través de este se garantizardn aspecto negativos como la
competencia desleal entre productores y comerciantes, asi como la satisfaccion total del
consumidor al estar seguro de que el producto que adquiere ha sido manejado de la
mejor manera desde su cultivo, hasta el proceso post cosecha, garantizando asi la
seguridad alimentaria. La empresa al ser autbnoma y descentralizada debe generar
mayores proyectos que logren aumentar su presupuesto y por ende su desarrollo

organizativo.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1 TITULO.

Disefio de un sistema de embalajes de carton para el transporte de tomate rifion fresco
en la empresa publica municipal mercado de productores agricolas “San Pedro de

Riobamba”, de la provincia de Chimborazo.

4.2 CONTENIDO DE LA PROPUESTA.

421 Estudio de Mercado

El estudio de mercado es el andlisis de los factores que se vincula a los consumidores
con el mercado a través de la informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las

oportunidades y problemas de mercado con el fin de mejorar la distribucién del mismo.

A través del estudio de mercado obtenemos datos, que de una u otra manera seran
analizados, mediante herramientas estadisticas para obtener deducciones de la

aceptacion del producto y sus complicaciones dentro del mercado.

Para determinar la demanda potencial aplicaremos, formulas para poder determinar la
oferta y la demanda. Una vez obtenida la demanda potencial se debe realizar el
marketig mix que es el conjunto de estrategias de precio, plaza promocion y producto
con el objetivo de conocer las exigencias del mercado y satisfacer plenamente las del

cliente mediante los distintos canales de distribucidn.

4.2.1.1 Objetivo General

Realizar un estudio de mercado que permita determinar si es factible el disefio de un
sistema de embalajes de carton para el transporte de tomate rifion fresco en la empresa

publica municipal mercado de productores agricolas “San Pedro de Riobamba”.
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4.2.1.2 Objetivos especificos

v Determinar la demanda potencial del producto y establecer adecuadas estrategias
para su comercializacion.

v’ Realizar un andlisis de los ofertantes del tomate rifion que se encuentran en el
mercado.

v" Fijar los canales de distribucion idoneos para suministrar el producto a los diversos

productores.

4.2.1.3 Descripcién del Bien.

Grafico 15: Embalaje

Fuente:https://www.google.com.ec/search?q=carton+para+embalaje+de+tomate+ri%c3%blon&s
a=g&dcr=0&tbm=isch&tbo=u&source=univ&ved=0ahukewjx9cemipzahvrlgmkhydcbfggsaqilw
#imgdii=fzugpw3tlécdm:&imgrc=5_vhr_g52gmlym:

Elaborado por: Autores.

4.2.2 Especificaciones Técnicas del Embalaje.

En base a los requerimientos técnicos que el MAGAP establece en cuanto a los
embalajes agricolas para tomate rifion tenemos los siguientes aspectos competentes para

su comercializacion:
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Tabla 20: Especificaciones segun el MAGAP

PRODUCTO | TIPO DE MATERIAL | MEDIDAS | PESO | COLOR | OBSERVACIONES
EMPAQUE/
EMBALAJE

Impreso en los dos lados color

TOMATE CAJA Carton de 40 cm de 18 kg Kraft rojo;
RINON Facil ancho x 60 PRODUCTO: TOMATE
Armado cm de largo RINON,
Doble x 18 cm de VARIEDAD.........occviiiinnnn
Corrugado. alto PESO: 18 kg
Con Agarre Tres sefialéticas
de Mano ( APILAR HASTA 10.
Handhold) MANTENER SECO, NO DEJAR
CAER.
NOMBRE DEL
PRODUCTOR..........,eenneatn
FECHA'Y LUGAR DE
COSECHA.........ccooeiiiin
Cadigo del
fabricante............c.coeveinine

No. de Autorizacién mercado y

figura del producto................

Fuente: MAGAP
Elaborado por: Autores

4.2.3 Analisis de Costos.

Segln (Funcién Publica, 1999).La comparacién de precios es un método de adquisicion
que se basa en la obtencion de cotizaciones de precios de diversos proveedores, por lo
comun al menos tres, a fin de obtener precios competitivos, y es un método apropiado
para adquirir bienes en existencia, faciles de obtener, o productos a granel de
especificaciones estandar y pequefio valor. La solicitud de cotizacion de precios incluira
una descripcion de los bienes, la cantidad de éstos, y también el plazo y lugar de

entrega. Las cotizaciones podran presentarse por télex o fax.
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Tabla 21: cotizacion de precios

DETALLE

EMPRESA

COSTO UNITARIO

Embalaje de carton
corrugado para tomate de
carne de 18 kg, con agarre
de mano. Dimensiones 40
cm de ancho x 60 cm de
largo x 18 cm de alto y test

250(grosor del cartdn).

CLUSTERPACK

$ 1.11 (incluido IVA)

Embalaje de carton
corrugado para tomate de
carne de 18 kg, con agarre
de mano. Dimensiones 40
cm de ancho x 60 cm de
largo x 18 cm de alto y test
250(grosor del cartdn).

CARTONEC

$ 1.097( incluido IVA)

Embalaje de carton
corrugado para tomate de
carne de 18 kg, con agarre
de mano. Dimensiones 40
cm de ancho x 60 cm de
largo x 18 cm de alto y test
450(grosor del carton).

CARTORNEC

$1.525 (incluido IVA)

Al realizar una cotizacion de precios se eligio a la empresa CARTONEC, por su
calidad y comodidad en el precio, el embalaje tendra las siguientes especificaciones:
Embalaje de carton corrugado para tomate de carne de 18 kg, con agarre de mano.
Dimensiones 40 cm de ancho x 60 cm de largo x 18 cm de alto y test 250(grosor del

Fuente: EMMPA.
Elaborado por: Autores

carton) a un precio de $ 1,097 incluido IVA.

4.2.4 Comercializaciéon

Se puede decir que la comercializacion es la actividad que permite al productor hacer
llegar al consumidor, con los beneficios de calidad y embalaje adecuado para la

conservacion del producto.
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4.2.4.1 Canales de Comercializacion

Los tipos de canales de distribucion que se va a utilizar en la comercializacion de carton
para el transporte de tomate rifion fresco: canal de distribucion directo ya que la
EMMPA comercializara en sus instalaciones los embalajes correspondientes, y el canal
de distribucion indirecta seria a través de diversos puntos de ventas autorizados por la

EMMPA, en las diferentes parroquias aledafas al canton Riobamba.

Gréfico 16: Canal de Distribuciéon Directo

EMPRESA
PROVEEDORA . PRODUCTOR DE

TOMATE RINON

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores

Gréfico 17: Canal de Distribucion Indirecto

EMPRESA EMMPA

PROVEEDORA (el

PUNTO DE VENTA PUNTO DE VENTA
AUTORIZADO 1 AUTORIZADO 2

PRODUCTOR DE
TOMATE RINON

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores

56



4.2.4.2 Estrategia de Mercado

4.2.42.1 Producto

Grafico 18: Embalaje

Fuente:https://www.google.com.ec/search?q=carton+para+embalaje+de+tomate+ri%c3%blon&sa=g&dcr
=0&tbm=isch&tbo=u&source=univ&ved=0ahukewjx9cemipzahvrlgmkhydcbfggsaqilw#imgdii=fzugpwa3tl
6cdm:&imgre=5_vhr_g52gmlym:

Elaborado por: Autores.

v" Objetivo

Satisfacer las necesidades de los productores que deseen mejorar la presentacion y

calidad de su producto.
v' Metas

Se pretende que el volumen de ventas sea superior a los afios anteriores con el

lanzamiento de un producto innovador.
v Estrategias

Crear estdndares que permitan apreciar a medir las cualidades para marcar una

diferencia con respecto a los demas productos existentes dentro del mercado.
v Actividades

Se pretende realizar campafias de lanzamiento del producto a través de la pagina

oficial de la empresa, ademas de afiches y gigantografias.
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4.2.4.2.2 Precio

v" Objetivo
Salvaguardar el precio oficial antes sugerido.
v' Metas

Mantener el mismo precio del carton durante el afio a pesar de que existan factores que

influyen en el aumento de precio.
v Actividades

Realizar un analisis del margen de utilidad obtenida actualmente para proyectarse a los

meses siguientes con el precio de $ 1 dolar.

4.2.4.2.3 Promocion

v" Objetivo
Realizar publicidad mediante los medios de comunicacion, gigantografias y afiches.
v' Metas

Lograr aumentar las ventas y crear una campafia de concientizacion para que utilicen
la nueva presentacion de embalaje que promueva el comercio justo y un menor

consumo de recursos escasos como la madera, que es usada en embalajes tradicionales.
v Estrategias

Transmitir diariamente en todos los medios de comunicacion posibles que muestre los

beneficios para aumentar la calidad y presentacion del producto.

v" Actividades

Hacer contratos con los medios de comunicacion locales.
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42424 Plaza

v" Objetivo

Establecer puntos de venta autorizados en los diversos cantos y parroquias aledafios a la

provincia.

v' Metas

Poseer al menos un punto de venta en cada cantdn de la provincia.
v’ Estrategias

Realizar una convocatoria a las personas que se dedican a la comercializacion de
embalajes de diversos tipos para que se registren y adquieran la autorizacion de la

distribucion en cantones y parroquias.
v Actividades

Colocar afiches informativos dentro de la EMMPA para informar sobre los puntos de

venta segun cada localidad
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425

Demanda

4.25.1 Demanda Actual

Para el célculo de la demanda actual se procede de la siguiente manera:

Tabla 22: Compra de embalajes mensual

frecuenciaconla |cantidad minima |veces que acuden
compra de

personas | que acuden al que compran al |al mercado )

embalajes
mercado mes (mensual)
181 una vez por semana 50 4 200
Una vez cada 15
4 ) 50 2 100
dias
2 Una vez al mes 50 1 50
Fuente: productores y comerciantes de tomate rifién en la EMMPA.
Elaborado por: Autores
Tabla 23Calculo de la Demanda:
frecuencia con la que acuden | _ |compra de demanda
universo | porcentaje )

al mercado embalajes total
una vez por semana 181 97% 200 36200

Una vez cada 15 dias 4 2% 100 400

Una vez al mes 2 1% 50 100
total 187 100% 36700

Fuente: productores y comerciantes de tomate rifion en la EMMPA.

Elaborado por: Autores
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Célculo para determinar la demanda actual.

Tabla 24: Demanda actual

ANO CANTIDAD CANTIDAD
CLIENTE REQUERIDA REQUERIDA ANUAL
OBJETIVO MENSUAL (EMBALAJES)

(PRODUCTORES) (EMBALAJES)

2017 187 36.700 440.400

Fuente: Estudio de mercado Realizado.
Elaborado por: Autores

Como se observa en el cuadro anterior en al afio 2017 el consumo promedio mensual
de embalajes por productor es de 36.700 unidades, esto tomando en consideracion que
existen alrededor de 187 productores de tomate rifion que acuden a la EMMPA con el
fin de ofertar su producto, por lo tanto hemos determinado que la empresa en su afan de

comercializar dichos embalajes tiene una demanda anual de 440.400 embalajes.
4.2.5.2 Proyeccion de la Demanda

Para la proyeccion de la demanda hemos hecho uso del meétodo de factor de

crecimiento, a través de la siguiente férmula:

Férmula:
Dp = DA(1 + )"

Donde:

Dp= Demanda proyectada
DA= Demanda actual

1= Valor constante

I = tasa de crecimiento

n = tiempo
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Calculo para determinar la demanda del afio 1 al 5.

Para el célculo de la proyeccién de la demanda hemos tomado en consideracion la tasa
de crecimiento poblacional segun la (FAO, 2017) la cual es de 1,30% de acuerdo al

altimo censo poblacional del 2010.

Tabla 25: Demanda Proyectada

ANO 12018 ANO 22019
Dp = DA(1 + )" Dp = DA(1 + )"
Dp= 440.400 (1+1,3%) Al Dp= 440.400 (1+1,3%) A2
Dp= 440.400 (1,013) Dp= 440.400 (1,026169)
Dp= 446.125 Embalajes Dp= 451.925 Embalajes
ANO 3 2020 ANO 4 2021
Dp = DA(1 + )" Dp = DA(1+i)"
Dp= 440.400 (1+1,3%) A3 Dp= 440.400 (1+1,3%) A4
Dp= 440.400 (1,039509197) Dp= 440.400 (1,0530228166)
Dp= 457.800 Embalajes Dp=463.751 Embalajes
ANO 5 2022
Dp = DA(1 + )"
Dp=440.400 (1+1,3%) A5
Dp= 440.400 (1,0667121132)
Dp= 469.780 Embalajes

Fuente: Estudio de Mercado.
Elaborado por: Autores

426 Oferta.

4.2.6.1 Analisis de la Oferta

El analisis de la oferta de tomate rifion se ha determinado en funcion a la demanda de
440.400 embalajes.
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Para el calculo de la demanda actual se procede de la siguiente manera:

Célculo para determinar la Oferta actual.

Tabla 26: Oferta Actual.

ANO CANTIDAD CANTIDAD
ofertantes OFERTADA OFERTADA
MENSUAL ANUAL

(EMBALAJES) | (EMBALAJES)

2017 1 36.700 440.400

Fuente: Estudio de Mercado.

Elaborado por: Autores

La cantidad ofertada es igual a la cantidad demandada ya que la Empresa Publica
Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro De Riobamba va ser la unica

que oferte el embalaje con las especificaciones requeridas y autorizadas.
Formula:
Op = OA(1 + D)™
Donde:
Op= Oferta proyectada
DA= Oferta actual
1= Valor constante
| = tasa de crecimiento
n = tiempo

Célculo para determinar la Oferta del afio 1 al 5.

Para el calculo de la proyeccion de la demanda hemos tomado en consideracion la tasa
de crecimiento poblacional segun la (FAO, 2017), la cual es de 1,30% de acuerdo al

Gltimo censo poblacional del 2010.

63



4.2.6.2 Proyeccion de la Oferta

Tabla 27: Oferta Proyectada

ANO 12018 ANO 2 2019
Op = 0A(1+ D))" Op = 0A(1+ D))"
Op= 440.400 (1+1,3%) Al Op = 440.400 (1+1,3%) A2
Op = 440.400 (1,013) Op = 440.400 (1,026169)
Op = 446.125 Embalajes Op = 451.925 Embalajes
ANO 3 2020 ANO 4 2021
Op = 0A(1+ D" Op = 0A(1+ )"
Op = 440.400 (1+1,3%) A3 Op = 440.400 (1+1,3%) A4
Op = 440.400 (1,039509197) Op = 440.400 (1,0530228166)
Op = 457.800 Embalajes Op = 463.751 Embalajes
ANO 5 2022
Op = 0A(1 +i)"
Op = 440.400 (1+1,3%) A5
Op = 440.400 (1,0667121132)
Op = 469.780 Embalajes

427 Determinacion de la Demanda Potencial Insatisfecha.

Fuente: Estudio de Mercado.
Elaborado por: Autores

Tabla 28: Determinacion de la demanda potencial

ARIOS OFERTA DEMANDA N
2018 446.125 446.125 0
2019 457.800 457.800 0
2020 475.887 475.887 0
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2021 501.120 501.120 0

2022 534.551 534.551 0

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Autores.

La oferta es igual que la demanda ya que el mercado esta en un equilibrio. A través de
esto podemos determinar que todos los embalajes demandados por los productores
puedan ser cubiertos totalmente y segln las necesidades de los mismos, haciendo que

tanto la oferta, como la demanda sean equivalentes.

Es decir que todo lo que hay para vender, se vende, nadie demanda ni mas ni menos de

lo que se esta ofertando en el mercado.

4.2.8 Andlisis global de los resultados del estudio de mercado

v El estudio de mercado permitié determinar ya que la oferta es igual a demanda, con
esto determinados que la empresa cubrira en su totalidad la demanda.

v Se determind la empresa con la cual se va a realizar el convenio para la compra de
embalajes a través del analisis de costos.

v' Se establecio la forma de comercializacion de los embates.
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4.3 ESTUDIO TECNICO.

4.3.1 Objetivos del Estudio Técnico.

4.3.1.1 Objetivos General

v Elaborar un estudio que defina los requerimientos técnicos que intervienen en la
comercializacion de embalajes, asi como también los aspectos administrativos

necesarios para el normal funcionamiento del proyecto.

4.3.1.2 Objetivos Especificos

v" Definir los activos fijos necesarios para el proceso de comercializacion.

v’ Establecer la organizacion en planta y del personal para el correcto

funcionamiento del proyecto.

4.3.2 Tamafo del Proyecto.

A través del estudio de mercado se determind que existe una considerable demanda
potencial de embalajes y la oferta va ser igual, ya que la empresa publica municipal
mercado de productores agricolas “San Pedro De Riobamba” posee un gran poder de
mercado y es el unico en el mercado que posee embalajes con los requerimientos del
MAGAP.

4.3.2.1 Dimensiones del Mercado

El objetivo del proyecto es la creacion de una unidad de comercializacion de embalajes
partiendo de la necesidad de tener un embalaje especifico para el tomate rifion con las
especificaciones del MAGAP. Segun los resultados de la investigacion de mercado
realizada en el capitulo anterior, tendremos una demanda potencial de 440.400

embalajes anuales.
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4.3.2.2 Disponibilidad de insumos.

La disponibilidad de insumos es un factor determinante a la hora de las venta, ya que en
primer lugar la ausencia de estos des-estimula la demanda, acaba con la imagen y
expectativas que se tiene del proyecto. El segundo término stock para eso deberia tener

una buena rotacién de la misma.

4.3.2.3 Capacidad Financiera.

La inversion propia disponible para la iniciacién del proyecto es de $ 50.000,00 por lo

cual la capacidad financiera estara cubriendo los costos de adquisicion de los embalajes.
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4.3.2.4 Capacidad Administrativa.

La gestion adecuada del establecimiento requiere del buen uso de las capacidades administrativas para el montaje y manejo del mismo siguiendo
un enfoque deseado. Para lo cual destinaremos gastos administrativos para servidor publico 1(SP1).

Tabla 29: Descripcion del perfil

510105

Asistente de Comercializacion

Técnico

Director Financiero, Supervisor de

Técnico Plataforma, Director Comercializacion ,
Gestion de Comercializacion Gerencia, Cliente externo, MAGAP,
Técnico Técnico del MAGAP

Bachillerato técnico,

tecnoldgico.

Servidor Publico 1 Administracion,

Comercializacion,
Contabilidad Gob.
Seccionales.

Local

6. EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
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Apoyo a la ejecucion de procesos tecnoldgicos a la Gestion

de Comercializacién

Recopilar, procesar y publicar la informacion de precios de

cada seccion de la plataforma de comercializacion; vy
remitir esta informacion a quienes mantienen convenios

institucionales

3 meses

Ley Organica de Regulacion y Control del Poder
del Mercado, Sistema IICA, Ley Organica de
Defensa del Consumidor, Reglamento de

funcionamiento interno de EP-EMMPA

Ley Organica de Regulacion y Control del Poder
del Mercado, Sistema IICA, Ley Reglamento de

funcionamiento interno de EP-EMMPA

Recopilacion de informacion

Realizar y mantener actualizados los archivos impresos y
magnéticos de registro de precios, registro de ingreso,
registro de salida de productos, archivo de cupos de
productos nacionales e importados.

Ley Organica de Regulacién y Control del Poder
del
interno de EP-EMMPA

Mercado, Reglamento de funcionamiento

Monitoreo y control

Preparar los reportes de novedades de supervision

Reglamento Interno

Monitoreo y control

Cumplir y sujetarse a las normas, procedimientos,

reglamentos, horarios, turnos y demas disposiciones

vigentes en el sitio de trabajo.

Ley organica de regulacién y control del poder del
mercado, Sistema IICA,

Recopilacion de informacion

Fuente : EMMPA
Elaborado por: autores
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4.3.3 Macro Localizacion.

Gréfico 19: Mapa de la provincia de Chimborazo.

Bolivar

>all Guamote

Cumanda

Chunchi

Fuente: Google Map.
Elaborado por: Autores

La localizacién es muy importante para encontrar la ubicacion perfecta y adecuada para
la comercializacion, es decir cubriendo las exigencias y requerimientos del proyecto. El
proyecto a implantarse en encuentra ubicado ecuador en la regién Sierra, provincia de

Chimborazo cantén Riobamba.
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4.3.4 Micro Localizacion.

Gréfico 20: Direccion EMMPA
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Fuente: Google Map.
Elaborado por: Autores

El proyecto a implantarse en encuentra ubicado en la provincia de Chimborazo,

especificamente en el cantén Riobamba.

La Empresa Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba” se

encuentra en:

v" Pais: Ecuador
v" Provincia: Chimborazo

v" Cantén: Riobamba.

v’ Direccion: Av. Leopoldo Freire y Av. Circunvalacion.
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Gréfico 21: Vista de la EMMPA

Fuente: Google Map.
Elaborado por: Autores

4.4 INGENIERIA DEL PROYECTO.

Para el andlisis de los costos del proyecto es necesario analizar aspectos importantes
relacionados con la tecnologia en el proceso de produccién que permitira llevar a cabo
la ejecucion del proyecto; la infraestructura , aspectos que seran analizados el area de la
unidad de comercializacion (distribucion en planta).

4.4.1 Proceso de Comercializacion.

Gréfico 22: Proceso de Comercializacion
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Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores

72



4.5

451

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA.

Cumplimiento De Objetivos De Calidad.

Para que la Politica de Calidad y los Objetivos de Calidad se cumplan es necesario

establecer pardmetros de medida y el respectivo criterio de aceptacién, conforme el

siguiente detalle:

Tabla 30: medicion de los objetivos de calidad de la EP-EMMPA

MEDICION DE LOS OBJETIVOS DE CALIDAD DE LA EP-EMMPA

Compromiso Objetivo Indicador de gestion Criterio Periodo
con: de medicion
aceptacion
Superar las | % solucion de quejas 90% mensual
expectativas de | y reclamos
nuestros usuarios.
CLIENTE
EXTERNO Proporcionar un % de caracteristicas 95% mensual
servicio de excelencia | del servicio
con los mas altos proporcionado
estandares de calidad.
PARTES ec;prrelg:;:isgg (Ijaesla ‘lﬁ ljjaer is;)atisfaccién del 80% mensual
INTERESADAS .
sociedad en general.
sEauRIDAD | TSNS e senterdero | 9% e
OPERACIONAL | . . ° . ; .
institucional aplicable. | internas y externas
Implantar e % de implantacion e 80% mensual
implementar un implementacion
MEJORAMIENTO | Sistema Integrado de
CONTINUO Gestion por Procesos
con enfoque en la
calidad.
Mejorar el clima % de personal EP- 95% mensual
organizacional EMMPA con quejas y
reclamos.
CLIENTE
INTERNO Mejorar la % de cumplimiento 95% mensual
competencia del del plan anual de
personal capacitacion.

administrativo

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores
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4.5.2 Estructura De Los Proceso Dentro De La Empresa

La definicion basica de un proceso sobre la que se fundamenta el Sistema de Gestion de
la EP-EMMPA es la siguiente: “Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o
que interactdan, las cuales transforman elementos de entrada (insumos) en resultados

(productos)”.

Por su parte, la estructura basica de un proceso sobre la que se fundamente el Sistema
de Gestidn por Procesos de la EP-EMMPA es la siguiente: “Elementos gobernantes
(normativa, controles y mejora continua); los insumos proporcionados por los
proveedores y por los requisitos del cliente; las actividades bajo el enfoque de la
mejora continua, del ciclo DEMING (planear, hacer lo que se planea, verificar lo hecho
en relacion a lo planeado y actuar para mejorar los resultados, lo que da lugar a la
mejora continua); el servicio que debe superar las expectativas del cliente, el cliente
quien establece los requisitos del servicio; los elementos habilitantes (Asistencia
técnica especializada y los talentos humanos, materiales, financieros, tecnoldgicos y

documentales)”.

NORMA TIVA CONTROLES MEJORA CONTINUA Asciones
., . Prevertivas. Acciones

Ley=s Reglamenios Directivas, Enlas 5:‘_":""'55@55 Comectivas, Proyecios de Mejos
Reguwacionas, Plancs, Foliicas, cribcas

Diraciricas

MEJORA
| NORMATIVA |l| CONTROLES | CONTINUA

NSO

mezm=_

ACTIVIDAD 1

Flasificar 4 -L ACTIVIDAD 2

Haosr -L ACTIVIDAD 3

-L' ACTIVIDAD 4 PRODLCTOS

Varificer

m—Hzm-r o

IO ommeoaD

[ ar |‘l‘ [ == H =+ |f reer |f reor LLeenn |

ATE = Asistencsia Teonica Especafzads RRFF = Recwrsos Financiems
GA= Gestion AdninEtraie RRTT = Recwsos Tecnologicos

RRMM = Recusos Mataizles RRDD = Recwsos Documeniales

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores
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4.5.3 Mapa de Procesos:

Procesos Gobernantes

Directorio

Gerencia General

Asesoria
Juridica

|
Gestion
Financiera

Procesos de
Asesoria

Procesos de
| Apoyo
Comunicacion |
Social Gestion
Administrativa

Procesos
Agregadores de Gestion de
Va |or ComerCIa ||zaC|on Procesos Gobernates

Procesos Agregadores de Valor
Procesos de Asesoria

Procesos de Apoyo

BEEDE D
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Procesos de Asesoria

—

Asesoria Juridica

Procesos Agregadores de Valor

Procesos Gobernates

Directorio

Gerencia General

N

Gestion Financiera

Contabilidad Recaudacion

Administracion de
Bienes

Gestion
Administrativa

—

Procesos de Apoyo

Talento Humano

Mantenimiento y
Sistemas

Compras Publicas Servicios Generales

Gestion de
Comercializacion

Supervision de
plataforma

Unidad de Negocios Catastro

76

D Procesos Gobernates
[] Procesos Agregadores de Valor
D Procesos de Asesoria

[] Procesos de Apoyo




4.5.4 Descripcion de equipo de computo y materiales a utilizarse.

45.4.1 Computadoras e Impresora

La computadora se utilizara para tareas productivas y administrativas de los empleados:
creacion de informes, presentaciones, memorandos, comunicacion con otros empleados,
contabilidad, llevar un inventario y la impresora la fotocopiado e impresion de las

mismas.

Grafico 23: Computadora de Escritorio.

Fuente:https://www.google.com.ec/search?q=que+es++una+computadora+de+escritori
o&source=Inms&tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwjDmfvL_N_YAhVM1IMKHTTYD
94Q_AUICigB&biw=1517&bih=735#imgrc=N-y800vk9_s2yM:

Elaborado Por: Autores.

Gréfico 24: Impresora

Fuente:https://www.google.com.ec/search?q=que+es++una+impresora&source=Inms&
tbm=isch&sa=X&ved=0ahUKEwi_laPp_9 YAhUHLmMMKHaKfADEQ_AUICigB&bi
w=1517&bih=735#imgrc=39zzZHdA8SqrOM:

Elaborado Por: Autores.
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45.4.2 Pallet.

Es un armazon de madera que emplearemos para el almacenamiento y movimiento de

los embalajes, para facilitar el levantamiento.

Gréfico 25: Pallet.

Fuente:https://www.google.com.ec/search?q=que+es+un+pallets&source=Inms&tbhm=isch&sa=X
&ved=0ahUKEwjr5POphODYAhVR7qwKHe_yA2EQ_AUICigB&biw=1517&bih=735#imgrc=z
LSI72U-pKmpzM:

Elaborado Por: Autores.
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45,5 Distribucién en planta.

Embalaje de otros Productos.

Entrada

Fuente: EMMPA.

Elaborado Por: Autores.
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Gréfico 26: Plano de la bodega de embalajes

13,49

3,90
52,61 m2| L

Fuente: EMMPA
Elaborado por: autores

La bodega de embalajes de tomate rifion de la EMMPA, estara localizada en la parte
trasera de las oficinas administrativas, sector en el que esta directamente colindante con
la zona en la que se los productores de tomate rifion se posicionan para ofertar el
producto, el area total de la bodega sera de 52,61 metros cuadrados, donde se

almacenaran y se expenderan los embalajes.

4.6 ESTUDIO ECONOMICO - FINACIERO

En la siguiente propuesta que hemos planteado a la EPEMMPA, no solo tenemos como
proposito que la empresa mejore sus procesos comerciales sino también impulse a que
exista una mejor manera de hacer negocios y de que tantos productores como

comerciantes den un paso adelante en su desarrollo econémico.

Sin embargo a pesar de que la intencion de la empresa no tiene un fin meramente
econémico sino mas bien de facilitador y regulador de procesos comerciales hemos
considerado que desde el punto de vista de inversién, pueda ser evaluada y por ende
pueda al final de la gestién administrativa de turno, determinar qué tan fructiferas han
sido las decisiones que han tomado sus miembros y de qué forma han contribuido a que

la organizacion logre desarrollarse.

Teniendo en cuenta que se van a aplicar diversos indicadores financieros que son

necesarios para determinar la rentabilidad de la puesta en marcha del proyecto y de los
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beneficios econémicos que ha de dejar se informa que existen aspectos econémicos que

seran tomados en cuenta como:

Tasa de descuento: es un elemento financiero usado, para determinar el valor del

dinero en el tiempo y, en general, para:

e calcular el valor actual de un capital futuro

e Evaluar proyectos de inversion

La tasa de descuento es un componente basico en el analisis de inversiones, ya que
facilita la comparacion entre distintos capitales en diferentes momentos del tiempo. Esto
se realiza mediante la actualizacion de los diferentes flujos de caja futuros estimados
permitiendo obtener el valor actual neto (VAN) del proyecto de inversion. (YIREPA,
2018)

En el calculo de la rentabilidad de los proyectos de inversion, se suele definir la tasa de
descuento como aquella que corresponde al coste de los recursos financieros utilizados

para ejecutar dicha inversion.

Estos recursos financieros pueden ser:

a) Propios: las aportaciones del inversor (capital).

b) Ajenos: las aportaciones de los acreedores (deuda).

Cuanto tengamos detallado el valor de los recursos necesarios para realizar la
inversion, estaremos en disposicion de saber qué rentabilidad minima debemos exigirle
a la inversion que estamos evaluando. Efectivamente, nunca invertiremos en algo cuya
rentabilidad sea inferior al coste de nuestra aportacion. Por eso, se dice también que la
tasa de descuento es la tasa de rentabilidad minima que debemos exigirle a una
inversion. (YIREPA, 2018).

Nuestra tasa de descuento aplicada al siguiente proyecto Unicamente servird como
referencia y sera del 12%, hemos tomado esa tasa proveniente de la tasa activa de las
entidades financieras que otorgan créditos a personas naturales.
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4.6.1 Inversion

La inversion inicial necesaria para la bodega de embalajes a adaptarse en los predios de
la EPEMMPA, asciende a un monto de $ 101004.75 dolares, de los cuales se desglosa
de la siguiente forma:

Inversién fija: se recogen los activos tangibles representados por bienes, muebles o
inmuebles, que se utilizan para desarrollar la actividad normal de la empresa. (Bonson
& Cortijo, 2009)

Cargos diferidos: tomados en cuenta a través de la publicidad y promocién empleada
para la eficaz difusion de los articulos generadores de ingresos.

Inversién en capital de trabajo: denominada como aquella inversidn que se debe tener
disponible o en efectivo, para la operacion normal del proyecto durante un periodo

determinado generalmente, un afio.

Tabla 31: Inversion total

ACTIVOS FI1JOS VALOR TOTAL
MOBILIARIO $691.64
EQUIPO DE COMPUTO $2,358.40
EQUIPO DE OFICINA $114.00
EQUIPO DE COMUNICACION $417.00

$3,581.04
CARGOS DIFERIDOS
PROMOCION Y PUBLICIDAD 1892

$1,892.00
CAPITAL DE TRABAJO
SUMINISTROS DE OFICINA $121.80
PERSONAL DE LA BODEGA 12864
ENERGIA ELECTRICA 540.288
INTERNET 216
EMBALAJES 81789.62

$95,531.71

TOTAL $101,004.75

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: autores.
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4.6.2 Inversion fija y depreciacion.

Como primer aspecto a ser considera, se debe detallar los activos fijos que han de ser
adquiridos para asegurar el optimo funcionamiento del proyecto. Siendo asi se debe
tomar en cuenta que la compra de una activo fijo puede aumentar un pasivo de ser que
no se cuente con capital propio o también disminuir otro tipo de activo (la cuenta “caja”
por ejemplo), si se compré al contado, todo esto puede verse reflejado en el estado de

situacion financiera de la empresa.
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Tabla 32: Inversion fija y depreciacion

MOBILIARIO UNIDAD DE MED CANTIDAIVALOR UNITARVALOR TOT|VALOR DEPRECIAVALOR TOTAL
Escritorio unidad 1 $183.54 $183.54 $18.35 $18.35
Silla de oficina unidad 2 $116.05 $232.10 $11.61 $23.21
Archivador de madera unidad 1 $180.00 $180.00 $18.00 $18.00
Pallets soporte (1m*1.20m) unidad 8 $12.00 $96.00 $1.20 9.6
$691.64 $69.16
EQUIPO DE COMPUTO
Computador unidad 1 $2,152.60 $2,152.60 $717.53 $717.53
Impresora unidad 1 $193.80 $193.80 $64.60 $64.60
Flash memory 16gb unidad 1 $12.00 $12.00 $4.00 $4.00
$2,358.40 $786.13
EQUIPO DE OFICINA
Extintor de incendio unidad 1 $55.00 $55.00 $11.00 11
Surtidor de agua unidad 1 $35.00 $35.00 $7.00 7
Calculadora unidad 2 $12.00 $24.00 $4.80 9.6
$114.00 27.6
EQUIPO DE COMUNICACION
Handy unidad 2 $171.00 $342.00 $57.00 $114.00
Sefiales informativas unidad 3 15 $45.00
Telefono unidad 1 30 $30.00 10 10
$417.00 $124.00
VALOR TOTAL DE DEPRECIA $1,006.89
VALOR TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $3,581.04

Fuente: investigacion de campo.

Elaborado por: autores.
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4.6.3 Gastos administrativos

Son los desembolsos ocasionados por el departamento administrativo de la empresa como remuneraciones (salarios, prestaciones sociales,
aportes parafiscales, auxilios de transportes, horas extras y otros.) al personal de administracion (gerente, subgerente, contador, contador auxiliar,

secretarias, mensajero, vigilantes, personal de mantenimiento, jefe de personal.), servicios publicos, depreciaciones, polizas de seguros, etc.
(Marulanda, 2009)

Tabla 33: Gastos administrativos

Descripcion del puesto | Consumo mensuaRemuneracion]Anual Ao 1 Afo 2 Afo 3 Aiod  |Afiob

Cajerofservicio al clinte $3600[§  643200(8 643200|5 661853 |5 6810478 7007.97|§ 721120
Despachador $536.00/5  643200(8 643200|8 6618538 6810478 700797 |§ 721020
Amortzaciones 100689 100689 1006.89 1006.89| 100689  1006.8
Energa electrica (bodega) 1504 50288| 540288 540288 50288]  540.288) 54088
Internet (hodega) 18 216 216 216 216 216 26

§ 14627.18|8 146211818 1500023 |§ 1538411 | §15779.12 | §16,185.58

Fuente: investigacion de campo.

Elaborado por: autores.
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4.6.4 Gatos de Comercializacién

Comprende los gastos ocasionados en el desarrollo principal del objeto social del ente econdmico y estan directamente relacionados con las

actividades de ventas. Se incluye basicamente los aspectos relacionados con: distribucién, publicidad, promocién, mercadeo y comercializacion.

(Rojas, 2014)

Tabla 34: Gastos de comercializacion

GASTO PROMOCION Y PUBLICIDAD
cantidad costo unitario costo total [mensual |anual
Publicidad y promocion
Radio Tricolor 2 500 1000| 83.333333| $1,000.00
anuncio Diario "La Prensa" 12 58 696 58| $ 696.00
fiyers 1000 $0.10 100| 8.3333333| $ 100.00
afiches 6 $7 42 35[$ 42.00
gigantografia 1.70x1.80 3 18 54 45[$ 54.00
TOTAL $1,892.00
UNIDAD CANTIDAD PRECIO |TOTAL
Papel bond paguete 20 $3.99 $79.80
Esferos unidad 12 $0.50 $6.00
Carpeta unidad 12 $0.50 $6.00
Archivador de plastico unidad 20 $1.50 $30.00
$121.80
|TOTAL GASTO DE VENTAS $2,013.80)

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: autores
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En el caso de los gastos de ventas, el rubro destinado a promocidn y publicidad Gnicamente seré considera durante el primer afio, debido a que en

este se dara a conocer aspectos claves sobre los puntos de venta de los embalajes y su correcta difusion a nivel local, posterior a ello se descartara

0 minimizard mencionado gasto segun las necesidades de la empresa.

46,5 Estado de Resultados

Un estado de resultados mide el desempefio financiero de una compafiia durante las fechas del balance. Es una representacion de las actividades

de operacion de una compafiia. El estado de resultados proporciona detalles de entradas, gastos, ganancias y pérdidas de una compafiia durante

un periodo. (Wild & Halsey, 2007).

Tabla 35: Estado de resultados

0 1 2 3 4 5

VENTAS NETAS $ 559,308.00 | $566,579.00 | $573,944.53 | $581,405.81 | $588,964.09 | $596,620.62
COSTO DE VENTAS $ 484,440.00 | $490,737.72 | $497,117.31 | $503,579.84 | $510,126.37 | $516,758.02
UTILIDAD BRUTAEN VENTAS [ $ 74,868.00 | $ 75,841.28 | $ 76,827.22 | $ 77,82597 | $ 78,837.71 | $ 79,862.60
GASTO DE VENTAS $2,013.80 $121.80 $121.80 $121.80 $121.80 $121.80
GASTOS DE ADMINISTRACION | $ 14,627.18 | $ 14,627.18 | $ 15,000.23 | $ 15,384.11 | $ 15,779.12 | $ 16,185.58
DEPRECIACIONES

UTILIDAD OPERACIONAL $ 58,227.02 | $ 61,092.31 | $ 61,705.19 | $ 62,320.07 | $ 62,936.80 | $ 63,555.22
UTILIDAD NETA $ 58,227.02|$ 61,092.31|$ 61,705.19 | $ 62,320.07 | $ 62,936.80 | $ 63,555.22

Fuente: investigacion de campo.

Elaborado por: autores.
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Al realizar el estado de resultados hemos determinado que existe una utilidad
considerable en cada uno de los afios proyectados de acuerdo al volumen de ventas,
utilidad que servird para acrecentar nuestro capital de trabajo para afios posteriores y

tener la liquidez suficiente para cubrir costos y gastos que surgen a corto plazo.

4.6.6 Valor Actual Neto

Se entiende por VAN a la diferencia entre el valor actual de los ingresos esperados de
una inversion y el valor actual de los egresos que la misma ocasione. Al ser un método
que tiene en cuenta el valor tiempo de dinero, los ingresos futuros esperados, como
también los egresos, deben ser actualizados a la fecha del inicio del proyecto. (Miranda,
2005)

Para ello se considera una tasa de descuento que puede ser la tasa de interés del
mercado o cualquiera que crea el inversionista debe rendir su proyecto o inversion.
Para el calculo del proyecto se considera la tasa del 12%, que es la tasa activa que estan

cobrando a la intermediacion financiera cooperativas de ahorro y crédito.

Formula: VAN= Ingresos actualizados-egresos actualizados

Sin embargo dichos ingresos y egresos han de ser actualizados en base a una tasa de
descuento, para lo cual usamos siguiente expresion:

P=F(1+i)"

F=valor futuro estipulado en el flujo de caja

i= tasa de interés

n= numero de afios de vida del proyecto.

Existen tres criterios fundamentales de acuerdo al indicador del Valor actual neto, el

cual determina que:

v Valor actual neto > 0, el proyecto es recomendable.
v Valor actual neto = 0, el proyecto es indiferente de realizarlo o no.

v" Valor actual neto < 0, el proyecto no es recomendable y debe rechazarse.
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Tabla 36: Valor actual neto aplicado tasa de descuento

ANOS INVERSION (FLUJO NETO FACTOR DE ACTUALIZACION FLUJO NETOACTUALIZADO
0] $101,004.75
1 61092.31 1/(140.12)} 0.892857143 54546.70
2 61705.19 1/(140.12)° 0.797193878 49191.00
3 62320.07 1/(1+0.12)° 0.711780248 44358.19
4 62936.80 1/(140.12)" 0635518078 39997.47
5 63555.22 1/(140.12)° 0.567426856 36062.94
TOTAL 224156.30
VAN S 123,151.56
EXCEL VAN §123,151.56

Fuente: investigacion de campo.

Elaborado por: autores
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Tabla 37: Valor actual neto sin tasa de descuento

INGRESOS |EGRESOS FLUJO NETO
0] $101,004.75
1 566579.00 505486.70 61092.31
2 573944.53 512239.34 61705.19
3 581405.81 519085.74 62320.07
4 588964.09 526027.29 62936.80
5 596620.62 533065.39 63555.22
2907514.05 2595904.47
TOTAL 311609.58
VAN S 210,604.83

Debido a que como resultado de la aplicacion de este indicador financiero, arroja un resultado positivo, es decir nuestro VAN es mayor que 1, en

este caso es de $123151.56 dolares, es recomendable su ejecucidn, teniendo en cuenta que ademas del valor del dinero en el tiempo, aun

seguiremos obteniendo una utilidad considerable.

Fuente: investigacion de campo.

Elaborado por: autores
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4.6.7 Tasa Interna De Retorno

Se define como la tasa de descuento que iguala el valor presente de los ingresos del proyecto con el valor presente de los
egresos. Es la tasa de interés que, utilizada en el calculo del Valor Actual Neto, hace que este sea igual a 0. (Morales &
Morales, 2009).

Formula:

Graéfico 27: formula de la tasa interna de retorno

FLUJSNO 1 FLUO 2 FLUJO 3 FLUJO 4
+ + + +

0 = —INVERSION + - > -
1+7IR  (1+TIR)* (1+TIRY (1+ TIR)

Fuente: Texto basico “Pautas para el disefio y evaluacion de proyectos” (ESPOCH-EIE)
Elaborado Por: autores

91



Tabla 38: Tasa interna de retorno

INVERSION -$101,004.75 -$101,004.75
FLUJOS 54546.70 61092.31
49191.00 61705.19
44358.19 62320.07
39997.47 62936.80
36062.94 63555.22
TIR CON TASA DE DS 38% |SIN TASA DE DESCTO 54%

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: autores

En este caso a través de la aplicacion de la tasa interna de retorno, podemos decir que tenemos un resultado porcentual positivo debido a que
comparando con la tasa de descuento que es del 12%, tenemos que la TIR es muy superior, esto quiere decir que el proyecto es rentable debido a

que la TIR ofrece un 38% (financiacion) y el 54% (capital propio), valores mayores que el rendimiento minimo esperado.
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4.6.8 Relacion Costo Beneficio

Permite ver el porcentaje de ingreso con relacién a los costos: De dividir los ingresos

actualizados sobre los costo actualizados. Debiendo cumplirse las siguientes reglas:

v" Si la relacién beneficio costo es igual a 1, el proyecto esta en equilibrio, es decir no
hay pérdida ni ganancia.

v" Si la relacién beneficio costo es mayor que 1, se reciben mas ingresos que gastos;
se asegura que el proyecto va a tener éxito.

v -Si la relacion beneficio costo es menor que 1, el proyecto se rechaza.

La formula se expresa de la siguiente forma:
B/C = INGRESOS ACTUALIZADOS / EGRESOS ACTUALIZADOS

Tabla 39: Relacion beneficio-costo

INGRESOS ACTUALIZADOS 2090088.234
EGRESOS ACTUALIZADOS 1865931.93

Fuente: investigacion de campo

1.12

Elaborado por: autores

Hemos determinado al realizar el analisis de la relacion beneficio/costo, que el proyecto
genera $1,12 por cada dolar invertido. Asi al ser este resultado mayor que 1, nos
permite tomar la decision de aceptar el proyecto.

4.6.9 Punto de Equilibrio

Considerando al Punto de Equilibrio como el punto en el que se igualan los costos con
los ingresos de una empresa, su calculo encierra un verdadero método de anélisis sobre
la conformacién de costos, la intensidad del capital, el financiamiento, la rentabilidad
marginal de una empresa, etc. (Alegre, 2003)

Se puede encontrar el punto de equilibrio a través de la siguiente expresion:

PES$ = Costos fijos PE unidades = Costos fijos *100

1-Costo de ventas/Ventas Precio venta-costo unitario

93



Tabla 40: Punto de equilibrio

COSTOSFIOS  |§ 1462718 PES $ 10921362
COSTO VENTAS 43444000
VENTAS 599308.00 PEUNIDADES 80042
PRECIO DE VENTA L
COSTOUNITARIO L1

Fuente: investigacion de campo.

Elaborado por: autores.

Por medio del analisis del punto de equilibrio, podemos aseverar que la empresa
necesita vender $109273.62 para cubrir sus costos y gastos 0 a su vez que 86042

embalajes sean vendidos para no tener ni perdidas ni ganancias.

4.6.10 Periodo de recuperacion de la inversion

Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los
flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial.Consiste
en el numero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial. (Sapag, 2011)

Se obtiene aplicando la siguiente formula:

PRI= Afo ultimo de actualizacién negativa + Ingresos actualizados

Inversion inicial
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Tabla 41: Periodo de recuperacion de la inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION \
ANOS INVERSION FLUJONETO FACTOR DE ACTUALIZACION  |FLUJO NETO ACTUALIVAN ACTUALIZ
0 $101,004.75 $101,004.75
1 61092.31 1/(1+0.12)1 1 61092.31 -39912.44
2 61705.19 1/(1+0.12)2 1 61705.19 101617.63
3 62320.07 1/(1+0.12)3 1 62320.07 163937.69
4 62936.80 1/(1+0.12)4 1 62936.80 226874.49
5 63555.22 1/(1+0.12)5 1 63555.22 290429.72
ULTIMO ANO NEGAT 2 61705.19 0.610913724
$101,004.75
PRI 2.6|afios

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: autores

Este indicador determinado el tiempo en que la inversion inicial seré& recuperada, la cual es de 2.6 afios siendo un tiempo prudente y favorable

para que posterior a ella la empresa tenga ganancias netas.
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4.6.11 Balance General

Representa un documento contable que informa sobre la situacién financiera de un negocio en una fecha determinada. La situacién financiera de
un negocio se advierte por medio de la relacién que haya entre los bienes y derechos que forman su Activo y las obligaciones y deudas que

forman su pasivo. (ua.dynds.org, 2012)

Tabla 42: Balance General

BODEGA DE EMBALAJES DE TOMATE RINON DE LA EPEMMPA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2018

ACTIVO PASIVVO
CORRIENTE CORRIENTE
CAJA 100.00|SUELDOS POR PAGAR $ 12,864.00
REALIZABLE
INVENTARIO (EMBALAJES) 484440.00
FI1JO
DEPRECIABLE PATRIMONIO
MOBILIARIO $691.64|CAPITAL $476,263.93
DEPRECIACION ACU. MOBILIARIO 69.16
EQUIPO DE COMPUTO $2,358.40
DEPRECIACION ACU. EQUIPO DE COMPU] 786.13
EQUIPO DE OFICINA $114.00
DEPRECIACION ACU. EQUIPO DE OFICINA 27.6
EQUIPO DE COMUNICACION $417.00
DEPRECIACION ACU. EQUIPO DE COMUN $ 124.00
TOTAL ACTIVOS $ 489,127.93 [TOTAL PASIVO + PATRIM $489,127.93

Fuente: investigacién de campo.
Elaborado por: autores
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CONCLUSIONES

La implementacion de un sistema de embalajes de carton para el transporte de
tomate rifdn permite estandarizar un embalaje especifico, lo cual logra que el
producto sea ofertado bajo las mismas condiciones por parte de productores y
comerciantes, ademas de que asegura que el producto se encuentre en las mejores
condiciones tanto fisicas como organicas para el consumidor final.

En la Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas San Pedro de
Riobamba la comercializacion de tomate rifién carece de un control riguroso sobre
el peso y condiciones higiénicas bajo las cuales ofertan dicho fruto, generando una
competencia desleal entre sus ofertantes e insatisfaccion sobre el estado del mismo
hacia los diversos clientes que acuden a la organizacion.

A través del estudio de mercado se determind que un 91% de los productores
encuestados consideran que es Util un embalaje estandarizado, ademéas se conocid
que la demanda asciende a 440.400 unidades anuales dato desconocido por la
organizacion que le impedia poner en marcha su implementacion.

Por medio de diversos indicadores financieros como son el Valor actual neto:
$123151.26, Tasa interna de retorno: 38%, Relacion beneficio/costo: $1.12, Periodo
de recuperacién de la inversion: 2.6 afios, Punto de equilibrio: $109273.62 y 86042,
demostramos la factibilidad econdmica la cual no solo permitira tener éxito en el
proyecto, sino ademas dard un nuevo rubro para que la empresa pueda auto

gestionarse y emprender nuevos proyectos y mejoras que promuevan su desarrollo
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RECOMENDACIONES

v’ Se recomienda que el sistema de embalajes estandarizados sea para los productos de
mayor produccion en la provincia de Chimborazo y que se comercializan en la
empresa, es importante que se establezcan normativas apropiadas que no solo
beneficien al consumidor final, sino también a productores y comerciantes que
logren mejorar su vinculo comercial.

v Se recomienda analizar las diversas problematicas acorde a los diversos productores
y comerciantes de diversas frutas y verduras, ya que Se necesita mejorar las
condiciones en las que se ofertan los productos que muchas veces no dependen
Gnicamente de los antes ya mencionados, sino ademas del interés de la EPEMMPA
por mejorar completamente el entorno en el que se desenvuelve el intercambio
comercial a través de mejoras en su infraestructura y implementacion de politicas
organizacionales.

v Se recomienda socializar con los diversos productores y realizar un registro de los
mismos, segun el producto que ofertan con el fin de crear una base de datos, y de
poder organizarlos para conocer datos cuantitativos sobre produccion que permitan
dar paso a proyectos futuros, ademas de que se puedan conocer sus necesidades y la
administracion pueda elaborar de mejor manera su POA.

v' Se recomienda realizar siempre un estudio financiero para minimizar la
incertidumbre sobre el dinero escaso que va a ser invertido, no Unicamente por la
posibilidad del fracaso, sino también por la iniciativa de crear nuevas alternativas
que generen ingresos para la organizacion, no obstante la organizacion no solo sera
clave para el desarrollo econdmico de la provincia sino que ademas sera un referente
ante otros mercados a nivel nacional por sus procesos comerciales y compromiso

con sus clientes internos y externos.
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ANEXOS

Anexo 1: Cajas no tienen el mantenimiento correspondiente por ende carecen de resistencia para su transporte

y comercializacion.

Fuente: EMMPA

Elaborado por: Autores

Anexo 2: Embalajes de banano usados para la comercializacion de tomate rifién.

A=

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores
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Anexo 3: cajas de madera convencionales no garantizan la seguridad del producto.

P

Fuente: EMMPA
Elaborado por: Autores

Anexo 4:EMMPA

Fuente: EMMPA

Elaborado por: Autores
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Anexo 5: Encuesta.

Encuesta EPFMMPA rh

QO0UCEION PARA EL DESARRRLLO

1.¢Actividad a la que usted se dedica?

a) Productor _____ b) Comerciante ____

2¢,Con qué frecuencia acude a ofertar su producto en el mercado?

a) Una vez por semana _____ b) Maés de una vez por semana____

c) Una vez cada quince dias _____ d) Unavezalmes___

3. ¢Aproximadamente cuantos embalajes compra usted al mes para la venta del producto?
a) Menosde50 b) De50a100__

c) Maésdel00_

4. ¢ Qué tipos de embalajes utiliza usted para el transporte y venta de su producto?
a) Cajasde madera__ b) Cajadecarton

c) Otro tipo de embalajes

5. ¢ A qué precio adquiere usted los embalajes para comercializar el producto?

a) Menos de 0,50 centavos __ b) De 0,50 centavos a un délar____

6. ¢ Cual es la principal caracteristica que busca en un embalaje agricola?

a) Preciobajo b) Calidad del embalaje_
c) Que sea reusable

7. ¢Considera importante la implementacion de un embalaje que cubra totalmente al producto y asegure su apariencia fisica e
inocuidad?

Si__ No___

8. ¢ Hacia qué provincias principalmente abastece y se dirige su producto?

Chimborazo Guayas Pichincha ___

Otros

9. ¢Qué porcentaje del producto que oferta no logra vender?

Hastaun 10% __ hastaun20% __ mas del 20%

10. ¢Qué calidades de productos comercializa y para cuales utiliza embalajes?

Calidad1__ Calidad2 Calidad 3 ___ Calidad4 __
Bolita

11? El embalaje que utiliza prefiere que tenga un logo especifico del producto que oferta o de otro producto?

Sl NO
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Anexo 6: Cantén de procedencia del Tomate Rifion

CANTON  CANTIDAD PORCENTAJE

RIOBAMBA 125 67%
CHAMBO 54 29%
GUANO 3 2%
ALAUSI 5 3%

TOTAL 187 100%

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: autores.

Graéfico 28: Cantdn de procedencia del Tomate Rifion

Cantdn de procedencia del
Tomate Riidn

1% 3%

H RIOBAMBA

= CHAMBO
GUANO

B ALAUSI

Fuente: investigacion de campo.
Elaborado por: autores.
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Anexo 7: Registro Unico de Contribuyentes

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES v
SOCIEDADES
e haceben s’ pery!
NUMERO RUC: 0660835430001
RAZON SOCIAL: EMPRESA PUBLICA MUNICIPAL MERCADO DE PRODUCTORES
AGRICOLAS SAN PEDRO DE RIOBAMBA.

NOMBRE COMERCIAL:
CLASE CONTRIBUYENTE: ESPECIAL
REPRESENTANTE LEGAL: UVIDIA CONDOR CARMEN ELIZABETH
CONTADOR: PARRA GUERRERO SUSANA ELIZABETH
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 19/04/2010 FEC. CONSTITUCION: 19/04/2010
FEC. I_NSCRIPCION: 17/06/2010 FECHA DE ACTUALIZACION: 2710312017

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

ACTIVIDADES DE ALQUILER DE BIENES INMUEBLES.

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: MALDONADO Calle: AV. LEOPOLDO FREIRE Numero: 1
Interseccién: AV. CIRCUNVALACION Referencia ubicacion: FRENTE AL COLEGIO FERNANDO DAQUILEMA, CASA DE UN
PISO COLOR BLANCO CON ROJO Telefono Trabajo: 032626418 Telefono Trabajo: 032626180 Telefono Trabajo:
032626170 Fax: 032626180 Email: gerencia@emmpa.com Celular: 0984566329

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO

* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SOCIEDADES
* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE IVA

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 001 ABIERTOS: the
JURISDICCION: \ ZONA 3\ CHIMBORAZO CERRADOS: 0
] ’ !+ FICA NUE LOS OOCUMENTOS DE IDENTIDAD
ad ' “"‘""ﬁ"ﬂ'JFVI"A!‘IMOIIGmn[s

TANnG StaTenErEy A1 DONTRIBUYENTE,
27 MAR 2017
22 o 0

FIR CONTRIBUYENTE
Declaro que los datos en este por lo que asumo la responsabilidad legal que de ella se
denven (Art. 97 Codigo Tributario. Art DL.ydelRUCyM DMmmmhAmmmla Ley del RUC)
Usuario: CECMO11007 Lugar de emision: RIOBAMBAIPRIMERA, Fecha y hora: 27103712017 11.10.48
Paginatde 2
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SRi

SOCIEDADES
lehacebene! pary)
NUMERO RUC: 0660835430001
RAZON SOCIAL: EMPRESA PUBLICA MUNICIPAL MERCADO DE PRODUCTORES

AGRICOLAS SAN PEDRO DE RIOBAMBA.

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 19/04/2010
NOMBRE COMERCIAL: EP-EMMPA FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

ACTIVIDADES DE ALQUILER DE BIENES INMUEBLES.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Cantén: RIOBAMBA Parroquia: MALDONADO Calle: AV. LEOPOLDO FREIRE Numero: 1 Interseccion.
AV. CIRCUNVALACION Referencia: FRENTE AL COLEGIO FERNANDO DAQUILEMA, CASA DE UN PISO COLOR BLANCO CON
ROJO Telefono Trabajo: 032626418 Telefono Trabajo: 032626180 Telefono Trabajo. 032626170 Fax: 032626180 Email;
gerencia@emmpa.com Celular. 0984566329

i)
Wy !t AR
“SEVERIFICA T TS
ol h'lf)!" L
i Jm P::SE"‘::‘:M PEATENEOER AL ,Ofm\mﬁ
27 MAR 2011~
[} -
YSUARIN
A DEL CONTRIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
Declaro que los datos en esle ctos y por fo que asumo la responsabilidad legal que de ella se
deriven (At 97 Codigo Tributario. Art 9LeydalRUCyAn 9 Reg para la Aplicacion de la Ley del RUC).
Usuario: CECMO11007 Lugar de emision: R| ﬁAMBNPﬁIMERA Fecha y hora: 27/03/2017 11:10:48
Pagina2de 2
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