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RESUMEN

El trabajo de investigacion para la elaboracion e implementacion de un plan de negocios
para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, de la parroquia Licto, Canton
Riobamba, provincia de Chimborazo, se lo efectio con el proposito de mejorar el

posicionamiento de mercado que posee en la actualidad la Asociacion.

El plan de negocios proporcionara las herramientas necesarias, sean administrativas, de
procesos, de comercializacion o financieras, permitiendo tomar decisiones en base a

informacion efectiva.

Es asi que para la presente investigacion se utilizd un disefio de investigacion no
experimental transversal, recopilando informacién cuantitativa y cualitativa a través de
técnicas como las encuestas o entrevistas aplicadas a la poblacion de Riobamba e
integrantes de la Asociacion de Productores, dandonos a conocer la situacion de la
organizacion, sus necesidades, mediante las cuales se pudieron establecer de acuerdo a
la descripcion del negocio un plan administrativo, de marketing, operativo y financiero,

gue nos permita aplicar estrategias para captar un mayor nimero de clientes.

Al elaborar el plan de negocios de acuerdo a las necesidades y lo que requiere la
Asociacion de Productores San Pedro de Licto, se pudo revelar la situacion real y
adoptar estrategias que optimicen recursos, concibiendo un mejor desempefio en todas
sus areas y contribuyendo a mejorar la rentabilidad de la organizacién y a su vez

mejorando el aspectos social y econémico de sus integrantes.
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ABSTRACT

The aim of the Research is to improve market positioning that currently owns the
producer association, in order to develop and implement a business plan in the producer

Association San Pedro, Licto parish, Riobamba canton, Chimborazo province.

The business plan will make available the necessary tools, whether administrative,

processes, marketing or finance, letting them to make decisions based on effective

information.

This research used a design of transverse non-experimental research, collecting
quantitative and qualitative data through techniques such as surveys or interviews
applied to the population in Riobamba and members of the Association of producers,
They informed us the situation of the organization, their needs, which could be
according to the business description a management plan marketing, operational and

financial. Such information allows us to implement strategies to capture a greater

number of customers.
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INTRODUCCION

El vigente trabajo de investigacion tiene como fin la elaboracion e implementacion de
un plan de negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, y su
incidencia en el posicionamiento de mercado, motivo por el cual se desarrollo lo

siguiente:

Capitulo 1, establece el marco tedrico, con los antecedentes de la investigacion, su

fundamentacidn cientifica y tedrica, primordiales para su proceso de desarrollo.

Capitulo 11, hace referencia a la metodologia, su disefio y tipo de investigacion, las
técnicas para recopilar y procesar la informacion, dirigidas a la poblacion de Riobamba
(mercado objetivo) y los integrantes de la Asociacion de Productores San Pedro de

Licto.

Capitulo 111, fija los lineamientos alternativos de la propuesta de investigacion,
estableciendo sus objetivos, fundamentacion, el contenido y la operatividad de la
implementacion del Plan de Negocios para la Asociacidon de Productores San Pedro de

Licto.

Capitulo 1V, se refiere a la exposicion y discusion de resultados, obtenidos por medio
del levantamiento de informacion, a través de cuadros y graficos que permiten su facil
comprension y analisis para la toma decisiones, también se realizd la comprobacion de

las hipétesis de la investigacion planteada.

Capitulo V, da a conocer las conclusiones relevantes obtenidas en la investigacion en
todas sus areas, como la administrativa, estudio de mercado, financiero, operacion y sus
recomendaciones para el correcto desenvolvimiento de actividades para obtener el fin

deseado como organizacion.
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CAPITULO I

1. MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES

En la actualidad los productores ecuatorianos se encuentran ante un complejo escenario
econdmico en el que situaciones tales como la implementacion de altos aranceles a las
importaciones, ciertas politicas gubernamentales, que de cierta manera benefician a la
produccion nacional y al mismo tiempo les exigen un valor agregado, una mayor
inversion en su produccion, la revolucién tecnoldgica en los procesos productivos entre

otros, han provocado un clima méas competitivo.

Cada empresa debe desarrollar mecanismos que le permitan ser proactivos para
adelantarse a los cambios y adaptaciones y estos no vayan a ser un obstaculo en un
futuro, uno de los cambios que se ha dado a través del tiempo es la globalizacion que
desde el punto de vista econdmico se caracteriza basicamente por el progreso
tecnologico, la apertura de los mercados la creciente interdependencia entre los paises y

la integracion de las economias de todo el mundo a travées del comercio.

Asi mismo esta adaptacion de nueva dinamica competitiva requiere de una evaluacion
sistémica profunda y continGa del entorno y sobre todo transformar los resultados en
productos y servicios de calidad que ofrezcan un valor agregado y diferenciador a los

consumidores.

Un gran reto que se presenta par la gestion comercial de los productores en el presente
tiempo es el factor consumidor o cliente, de manera que la tendencia a la globalizacién
de los mercados y de la actividad empresarial surge el impulso a la creacion de la

fidelizacion y posicionamiento.

En la region sierra de nuestro pais, es comun ver haciendas que se dediquen a la
produccion de leche y productos agricolas, mas aun cuando “la tercera parte del

territorio nacional se destina a las actividades relacionadas con el campo de la cual méas



de la mitad (63%) corresponde a la actividad ganadera” (SICA, 2014), las que permiten
obtener un sustento a las familias que se dedican a esta actividad como son las

haciendas o asociaciones 0 pequefias empresas agro productivas.

La presente investigacion se realizara en la parroquia Licto, que forma parte de las 11
parroquias rurales que posee el canton Riobamba, de la Provincia de Chimborazo y se
encuentra a 18 Kilémetros de distancia de la ciudad de Riobamba, con una poblacion de
7807 habitantes, de los cuales 3498 son hombres y 4309 son mujeres, este canton
concentra el 2% de la poblacién de la provincia de Chimborazo, distribuida en 27

comunidades juridicas y 8 barrios urbanos, su principales actividades econémicas son:

e Agropecuaria en el 60%
e Ganadera en un 30%
e Comercioenel 6%

e Construcciéon en un 4%.

En la parroquia Licto, existe la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, creada
en el afio de 1993, contando actualmente con 157 socios activos, quienes se dedican a la
produccion de leche y cultivos de papas, desde su inicio se ha venido laborando de una
manera empirica, sin poseer un manejo productivo, administrativo, financiero y de
comercializacion adecuado y optimo, lo que ha conllevado a no tomar en cuenta los

margenes de rentabilidad existentes que les proporciona cada uno de sus productos.

La falta de conocimiento y capacitacion técnica de los Asociados, en las diferentes areas
ha generado que la produccion existente no posea canales de distribucion o
comercializacion implantados, realizandola a través de intermediarios, quienes no
establecen precios fijos o justos, concibiendo que los socios no cubran en varias
ocasiones su inversién y gue exista un desconocimiento de parte de la ciudadania, de
los productos que produce y comercializa esta Asociacion, reflejando margenes de

rentabilidad bajos o en otros casos nulos.

Es asi que en la actualidad los integrantes de la Asociacién de Productores San Pedro de

Licto, poseen ingresos econdémicos bajos, los cuales les permite cubrir los gastos



diarios, complicando de esta manera la situacion futura de ellos y sus familias, al no

poderles brindar un mejor nivel de vida o el sumak kawsay

1.2 FUNDAMENTACION CIENTIFICA

1.2.1 Fundamentacién Filosofica

Desde la antigliedad la administracion ha venido trascendiendo y evolucionando a
través del tiempo, en donde grandes filésofos fueron aportando y haciendo de la

administracion una ciencia imprescindible para todas las organizaciones.

Henry Fayol, decia que ejercer la administracion no era lo mismo que la contabilidad,
las finanzas, la produccion, la distribucion y otras funciones tipicas de los negocios.
Argumentaba que la Administracion era una actividad comun a todas las empresas
humanas, los negocios, el gobierno e incluso el hogar, de ahi partio para determinar los
14 principios de la administracion verdades fundamentales o universales que se podrian

ensefar en las escuelas y universidades.

Mary Parker Follett, se cuenta entre los primeros autores que reconocieron que
podiamos ver a las organizaciones de la perspectiva del comportamiento individual y
grupal. Fue un personaje de transicion que escribié en tiempos de la administracion
cientifica pero propuso ideas mas inclinadas hacia las personas. Pensaba que las
organizaciones debian estar fundamentadas en la ética de grupo y no en el
individualismo. Argumentaba que el potencial individual no pasaba de ser so6lo
potencial mientras la asociacién de un grupo no lo liberara. La labor del gerente era

armonizar y coordinar los esfuerzos del grupo.

Abraham Maslow, psicélogo humanista, propuso una pirdmide de cinco necesidades:
psicologicas, de seguridad, sociales, de estima y realizacion personal. Maslow
argumentaba en términos de motivacion, que cada extracto de la piramide debia ser
satisfecho antes de activar el siguiente nivel, y que cuando una necesidad quedaba
sustancialmente satisfecha dejaba de motivar el comportamiento. Cabria decir que la

piramide de las necesidades sigue siendo la teoria mas conocida de la motivacion



general, a pesar de que las investigaciones existentes no confirman la teoria de Maslow

en una medida importante.

1.2.2 Fundamentacion epistemoldgica

La epistemologia hace referencia a las raices del conocimiento y los diversos problemas
que Se ponen en juego en la tarea de construir el conocimiento cientifico; en este sentido
se plantea la necesidad de un espacio tedrico reflexivo que permita examinar la génesis,
las pretensiones de objetividad y validez y la finalidad del conocimiento. La presente
investigacion sobre Elaborar e implementar un Plan de Negocios para la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto, con la finalidad de determinar su incidencia en el
posicionamiento en el Mercado de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo
afio 2015. Esta enmarcada en la fundamentacion de dos variables como son un Plan de
Negocios y su Posicionamiento en el Mercado lo cual contribuira a fomentar el

conocimiento y la obtencion de datos reales y poder sustentar el proceso investigativo.

1.2.3 Fundamentacién Psicoldgica

“La palabra psicologia proviene de dos voces griegas: psique, cuyo significado es alma
0 espiritu y logos, que equivale a estudios o tratado, etimolégicamente psicologia quiere
ser estudio del alma. La psicologia como ciencia positiva que es, aspira a comprender
adecuadamente la conducta humana para poder predecirla y controlarla.” (Velazquez ,

2001).

Analizando esta conceptualizacion, podemos indicar que el presente estudio se orienta a
identificar, analizar y valorar la conducta de todos los involucrados en el proceso
investigativo como son los integrantes de la Asociacion de Productores San Pedro de

Licto y los consumidores de los productos

1.2.4 Fundamentacion Pedagogica

La presente investigacion se establece en los fundamentos pedagdgicos como es el arte
de ensefiar y formar al ser humano en cierta area, es asi que con la Elaboracién e

Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacién de Productores San Pedro
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de Licto se pretende alcanzar el aprendizaje organizacional y comercial de sus

Asociados con el fin de lograr una ventaja competitiva en el Mercado.

1.2.5 Fundamentacién Legal

La Asociacion de Productores de la parroquia San Pedro de Licto estd dentro del marco
legal Ecuatoriano vigente, para lo cual es importante tomar en cuenta que dentro de la
Republica del Ecuador la norma suprema que prevalece sobre cualquier otro
ordenamiento juridico es la Constitucion, las normas y los actos del poder publico
deberan mantener conformidad con las disposiciones constitucionales, en caso contrario

careceran de eficacia juridica.

Orden jerarquico segun la Constitucion de la Republica del Ecuador “Art. 425 El
ordenamiento Jerarquico de la aplicacion de las normas sera el siguiente: La
Constitucion; los tratados y convenios internacionales; las leyes organicas; las leyes
ordinarias; las normas regionales y las ordenanzas distritales; los decretos y
reglamentos; las ordenanzas; los acuerdos y resoluciones; y los demés actos y

decisiones de los poderes publicos...” (Asamble Nacional del Ecuador, 2008)

Dentro del marco legal ecuatoriano, se relaciona directamente el Articulo 283 que
manifiesta que “El sistema econdmico se integrara por las formas de organizacion
econdémica publica, privada, mixta, popular y solidaria, y las demas que la Constitucion
determine. La economia popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluira
a los sectores cooperativistas, asociativos y comunitarios.” (Asamble Nacional del

Ecuador, 2008)

Se puede mencionar también el articulo 276 numeral dos que dice “Construir un sistema
econdémico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible basado en la
distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccion y
en la generacion de trabajo digno y estable.” (Asamble Nacional del Ecuador, 2008)

En el que los elementos de transformacion productiva se orienten a incentivar la
produccion nacional, la productividad y competitividad sistémicas, la acumulacion del
conocimiento, la insercion estratégica en la economia mundial y la produccion

complementaria en la integracion regional; a asegurar la soberania alimentaria; a

5



incorporar valor agregado con eficiencia y dentro de los limites biofisicos de la
naturaleza; a lograr un desarrollo equilibrado e integrado de los territorios; a propiciar el
intercambio justo en mercados y el acceso a recursos productivos; y a evitar la

dependencia de importaciones de alimentos

Dentro del marco legal ecuatoriano, se relaciona directamente con la siguiente

normativa;

Cuadrol1l1

Normativa — fundamentacion legal

NORMATIVA DESCRIPCION

El Plan Nacional del Buen Vivir enmarca
objetivos que tienen relacion al tema de
estudio dentro de los cuales se pueden
identificar los siguientes “Objetivo 8:
Consolidar el sistema econdémico social y
Plan Nacional del Buen Vivir solidario, de forma sostenible, el Objetivo
9: Garantizar el trabajo digno en todas sus
formas y el Objetivo 10: Impulsar la
transformacion de la matriz productiva.”

(Plan Nacional del Buen Vivir, 2013)

“Se entiende por economia popular y
Solidaria a la forma de organizacion
econémica, donde sus integrantes,
individual o colectivamente, organizan y
desarrollan  procesos de produccion,
intercambio, comercializacion,
Ley de Economia Popular y Solidaria
financiamiento y consumo de desarrollan
procesos de produccion, intercambio,
comercializacion,  financiamiento vy
consumo de bienes y servicios, para
satisfacer necesidades y generar ingresos,

basadas en relaciones de solidaridad,




cooperacion y reciprocidad, privilegiando
al trabajo y al ser humano como sujeto y
fin de su actividad, orientada al buen
vivir, en armonia con la naturaleza, por
sobre la apropiacion, el lucro y la

(Ley de

Economia Popular y Solidaria., 2011)

acumulaciéon de capital.”

Codigo Organico de la Produccién

Comercio e Inversiones

El Cédigo de la Produccion en su Articulo
1 nos indica que: “Se rigen por la presente
normativa todas las personas naturales y
juridicas y demas formas asociativas que
desarrollen una actividad productiva, en
cualquier parte del territorio nacional.”
(Cddigo de la Produccién Comercio e
Inversién, 2010)

Ley Organica de Régimen Tributario

Interno

“Regula  las  relaciones juridicas
provenientes de los tributos, entre los
sujetos activos y los contribuyentes y
responsables de aquellos” (Ley Organica

de Regimen Tributario Interno, 2014).

Elaborado por: Sonia Yambay

1.2.5.1 Plan Nacional del Buen Vivir

La Asociacion de Productores San Pedro de Licto se enmarca dentro Plan Nacional del

Buen Vivir ya que mediante la agrupacién de sus socios permite concretar aspectos

como la inclusion econémica y social de sus integrantes, la transformacion del modo de

produccion y comercializacion, fomenta actividades econémicas que generan trabajo

digno y pleno empleo, fortalece la economia popular y solidaria, de las micro, pequefias

y medianas industrias para enfrentar la competencia y lograr un mejor posicionamiento

en los mercados.




1.2.5.2 Ley de Economia Popular y Solidaria

La SEPS es el ente regulador y supervisor que busca el desarrollo, estabilidad y correcto
funcionamiento de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto asi como el

bienestar de sus integrantes y la comunidad en general.

Su funcionamiento se rige a los principios que este determina, como la bdsqueda del
buen vivir y del bien comdn de sus asociados, el comercio justo y consumo ético y
responsable, la autogestion; la responsabilidad social y ambiental, la solidaridad y
rendicion de cuentas; y, la distribucion equitativa y solidaria de excedentes que se

puede apreciar dentro de sus estatutos.

1.2.5.3 Codigo de la produccion

El Codigo de la produccidn trata dar incentivos generales, que conducen a motivar el
desarrollo de sectores productivos como el nuestro, cuyo impulso es clave en la

economia nacional e incrementar el valor agregado en la produccion.

1.2.5.4 Ley Organica del Régimen Tributario Interno

La ley de régimen tributario identifica dos impuestos basicos que se deben mencionar
en nuestro trabajo de investigacion como el impuesto al valor agregado y el impuesto a

la renta.

El “impuesto a la renta global que obtengan las personas naturales, las sucesiones
indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de

la presente Ley.” (Ley de régimen tributario interno, 2004)

El impuesto al valor agregado “grava al valor de la transferencia de dominio o a la
importacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de
comercializacidn, asi como a los derechos de autor, de propiedad industrial y derechos
conexos; y al valor de los servicios prestados, en la forma y en las condiciones que

prevé esta Ley” (Ley de régimen tributario interno, 2004)



La Asociacion de Productores San Pedro de Licto estara exenta al pago de IVA debido a
que los bienes que comercializa son IVA 0%, y en relacion al impuesto a la renta

pagara dependiendo los ingresos obtenidos.

FUNDAMENTACION TEORICA

1.2.6 Plan de Negocios

“Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el propdsito y
los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. ElI documento puede
ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores,
socios e inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales”
(Balanko-Dickson, 2007).

Conclusién Personal

El plan de negocios sirve para determinar el fin y el propdsito de cada actividad o
negocio, de acuerdo a las planificaciones y estrategias estructuradas, las cuales nos

permitiran cumplir con los objetivos trazados como entidad.

“El plan de negocios contiene tanto objetivos estratégicos como tacticos, y puede ser
informal o formal. Asimismo, puede estar en una servilleta o en su cabeza, o puede
simplemente ser una lista de tareas pendientes. Si se les pregunta al propietario de
negocios o empresarios si tienen un “plan” todos dirian “por supuesto”. Pidales que se

lo expliquen y usted acabard muy probablemente con una perspectiva general de sus

metas principales.” (Balanko-Dickson, 2007)

Conclusién Personal

El plan de negocios nos permite establecer las metas, las cuales pueden estar
formalmente estructuradas en un documento o de manera empirica, las que son de
perfecto conocimiento del duefio del negocio y de todas las personas que trabajan en la

empresa, permitiendo que todos sepan que actividades y de que manera realizarlas,



ayudando a la obtencion de resultados y recursos.  El Plan de Negocios es una
herramienta que nos permite comunicar nuestras estrategias, politicas y lineamientos a
socios y empleados, lo que permitira el desarrollo de diversas actividades para
conseguir los objetivos planeados y por consiguiente la rentabilidad de nuestra empresa

0 negocio.

1.2.7 Fases del Plan de Negocios

Existen muchas fases para realizar un plan de negocios, de hecho todos los autores
coinciden en ellas, una vez clarificada la idea de negocio, se debe realizar un plan de

negocios, para ello un emprendedor debe tomar en cuenta las siguientes fases:

1.2.7.1 Estudio de Mercado

“Al estudio de mercado se le puede considerar como la parte medular del proyecto. Un
buen trabajo en esta parte, permitird desarrollar eficientemente todos los demas
estudios; técnico, financiero, y la evaluacion del proyecto. De alli la importancia que se
le debe dar y que de hecho tiene en todo sentido el estudio de mercado dentro de un
proyecto, sea este de utilidad publica o privada. Antes de iniciar el estudio de un

proyecto, es conveniente contar con una idea general del tamafio de mercado.

Si la demanda potencial se presenta mayor que la oferta, es posible empezar a ver la
factibilidad de llevar adelante el proyecto. Algunos proyectos no se han culminado

porque el merado no cubre lo proyectado.” (Caldas Marco, 2006)

Fuente: http://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/mar/estmaktpref.nhtm
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Conclusién Personal

El estudio de mercado es indispensable para determinar la situacion actual del area de
investigacion, permitiendo establecer los demé&s estudios que sean necesarios para

establecer o determinar si existe o no rentabilidad en la empresa o negocio.

1.2.8 EI Mercado

“Es el sitio donde convergen las fuerzas de la oferta y la demanda de un producto y/o
servicios. La empresa debera identificar cuales son las caracteristicas que conforman el
mercado al cual dirigird su oferta teniendo en cuenta aspectos como: ubicacién
geogréfica, tamafio del mercado (en unidades y en unidad monetaria) porcentaje de
crecimiento anual del mercado, quiénes conforman la competencia, identificacion del
segmento objeto del producto y el establecimiento de un orden cronoldgico es el que

entra en el mercado.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

Conclusién Personal

El Mercado es el lugar donde confluye la oferta y la demanda, establecido por diversos
factores como la produccidn, precio, plaza, promocion, clientes y competencia, la que
nos brindara la oportunidad de llegar a acuerdos entre ofertantes y demandantes,

beneficiandose mutuamente.

1.2.9 Matriz FODA

“El empresario puede realizar un analisis sobre los aspectos que pueden afectar su
negocio en forma positiva 0 negativa, ya que a nivel interno una empresa puede tener
Fortalezas y Debilidades, a nivel externo Oportunidades y Amenazas.

La matriz FODA (SWOT en inglés) le permite hacer un diagnostico para hacer frente a

las condiciones del mercado, y asi tomar decisiones mas asertivas” (Galindo Ruiz,
2011).
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Conclusién Personal

La matriz FODA es una herramienta que permite establecer nuestras fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, a través de las cuales definir politicas y
estrategias que nos permitan sobresalir en el mercado, obteniendo una ventaja

competitiva en relacién al resto de competidores u ofertantes.

1.2.10 Las cinco fuerzas de Porter

Segun (PORTER, 2009), “establece cinco fuerzas que nos serviran para hacer un
diagnostico de la situacion del mercado” en el que se desarrolla la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto.

Diagrama de las 5 fuerzas de Porter

Competidores

Potenciales

Amenaza de
Nuevos Entrantes

Poderde

Negociacién
conlos Competidores del Sector
Proveedores

Proveedores )

- L a®  Compradores
Rivalidad entre

Poderde
Empresas

Negociacion
delos Clientes

Amenaza de
Productos Sustitutivos ‘

Sustitutos

Fuente:https://www.google.com.ec/?gws_rd=ssl#q=diagrama%20de%20las%20cinco%20fuerzas%20de%20michael
%20porter

A continuacién vamos a describir cada una de las cinco fuerzas de Porter:
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Cuadro 12

Las cinco fuerzas de Porter

LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

(F1) Poder de
negociacion de
los
Compradores 0
Clientes

(F2) Poder de
negociacion de los
Proveedores o
Vendedores

(F3) Amenaza
de nuevos
competidores
entrantes

(F4) Amenaza
de productos
sustitutos

(F5) Rivalidad
entre los
competidores.

“Los clientes
compiten con la
industria cuando
la obligan a
reducir los
precios, cuando
negocian una
mejor calidad o
mas servicios y
cuando enfrentan
a los
competidores
entre si. EI poder
de negociacién
de los grupos
importantes  de
clientes depende
del namero de
caracteristicas de
su situacion de
mercado y del
valor relativo de
su compra en
relacion con la
industria global”.
(PORTER,
2009).

“Los proveedores
pueden ejercer poder
de negociacion sobre
los participantes de
una  industria, si
amenazan con elevar
los precios 0
disminuir la calidad
de los bienes o
servicios que ofrecen.
De ese modo los méas
poderosos reducen
drasticamente la
rentabilidad en una
industria incapaz de

recuperar los
incrementos de costos
con sus  precios”

(PORTER, 2009).

“Los nUevos
competidores en
una industria
aportan mas
capacidad, el
deseo de
conquistar
participacion en
el mercado, a
menudo, grandes
recursos. Ello
puede hacer que
se reduzcan los
precios 0 que se
inflen los costos
de las compafiias
establecidas”
(PORTER,
2009).

“Los productos
sustitutos limitan
los rendimientos
potenciales de un
sector industrial,
pues imponen un
techo a los
precios que
pueden cobrarse
rentablemente en
él.

Para  descubrir
productos
sustitutos es
necesario buscar
otros productos
que realicen la
misma  funcion
que el de Ia
industria”
(PORTER,
2009).

“La
entre
competidores
adopta estrategias
conocidas  para
alcanzar una
posicion,
recurriendo a la
competencia de

rivalidad
los

precios, las
guerras de la
publicidad, la

introduccion  de
productos 'y un
mejor servicio o
garantias a los
clientes. La
rivalidad se debe
a gue uno 0 mas
competidores  se
sienten
presionados o ven
la oportunidad de
mejorar su
posicioén”
(PORTER,
2009).

Elaborado por: Sonia Yambay

Conclusién Personal

Las cinco fuerzas de Porter, nos permite conocer el estado o situacion del mercado en

el que se desarrolla la organizacién o empresa, permitiéndonos tomar diversas medidas

sean estas correctivas o para incrementar el nivel de aceptacion, rentabilidad del

negocio y optimizacion de recursos.
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1.2.11 La Oferta

“Oferta es la relacion que existe entre el precio de un bien y las cantidades que un
empresario desearia ofrecer de ese bien por unidades de tiempo. La Oferta muestra el
comportamiento de los productores. Si los precios son muy bajos, los ingresos
percibidos no alcanzaran a cubrir los costos de produccion, los gastos operacionales y
podria llegarse a un nivel de pérdida en el proyecto, por tanto los productores no
estarian en condiciones de producir nada, pero, si por el contrario los precios van en

aumento los productores empezaran a producir.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

Para el estudio de la oferta, se deben tener en cuenta algunos aspectos como:

» “Los proveedores: una buena herramienta es la identificacion de un nimero amplio
de competidores, indicando nombre de la empresa, su capacidad instalada,
capacidad utilizada, estructura de costos y precios, sistema de ventas (crédito,
contado) canales de comercializacion, localizacion, etc.” (Flores Uribe Juan
Antonio, 2012).

» “Comportamiento del Mercado de Insumos: Hace referencia a la identificacion en
cuanto al comportamiento de la empresa que suministran los insumos, si éstas son
de caracter monopolisticas, oligopolisticas, etc., porque dependiendo del tipo de
empresa que atiende los suministros al mercado, asi sera el manejo de politicas de
precios, oportunidades de entrega de la materia prima, politicas de venta, etc.”
(Flores Uribe Juan Antonio, 2012).

Conclusion Personal
La oferta es la cantidad de productos o servicios que se brindan en un determinado

tiempo y a un valor establecido, los que deben cumplir con los requisitos y expectativas

de los clientes o personas que desean adquirlos.

14



1.2.12 La Demanda

“La demanda es el proceso mediante el cual se logran determinar las condiciones que
afectan el consumo de un bien y/o servicio. Para su estudio es necesario conocer datos
histéricos que nos permitan analizar su comportamiento y asi mismo, conocer la
tendencia que muestra el bien y/o servicio que se va a comercializar y con base en esta
informacion, poder proyectar el comportamiento futuro de la demanda.” (Flores Uribe
Juan Antonio, 2012)

“Cuanto mayor es el precio de un articulo, el comprador estara dispuesto a comprar
menos cantidad, si por el contrario, el precio es mas bajo, el consumidor estara en
condiciones de comprar més unidades de ese bien. Lo anterior conlleva a llegar a una
conclusién que a mayor precio, menos cantidades se estard dispuesto a vender y
viceversa, este comportamiento es lo que se conoce como la ley de la demanda.” (Flores

Uribe Juan Antonio, 2012)

Conclusién Personal

La demanda es la cantidad de productos o servicios que pueden ser adquiridos en un
determinado tiempo y a un valor establecido por los clientes, quienes adquieren estos

productos o servicios para poder satisfacer una necesidad o requerimiento.

1.2.13 Segmento del Mercado

“Es una porcion de clientes potenciales que poseen caracteristicas comunes entre si y
que representan mayor potencial de ventas para el proyecto. Algunas de esas
caracteristicas pueden ser: gustos, habitos de consumo, frecuencia de compra, lugar de
ubicacion geografica, capacidad economica, nivel cultural, edad, sexo, religién, etc.
Para el estudio del nicho del mercado, es importante tener en cuenta el mercado que
atiende la competencia, en cuales no estd y de cuéles se ha retirado y el porqué de este
retiro” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012).
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Conclusién Personal

El Segmento de Mercado es un sector del mercado o de nuestros posibles clientes
potenciales, los cuales se fijan de acuerdo a diversas caracteristicas como gustos,

preferencias, sexo, edad, etc.

1.2.14 Posicionamiento

“Posicionar la empresa de modo que sus capacidades ofrezcan la mejor defensa posible
respecto a las actuales fuerzas competitivas; da por sentada la estructura de la industria
y ajusta a ella las fortalezas y debilidades de la empresa. La estrategia consistird
entonces en construir defensa en contra de las fuerzas competitivas o en localizar,
dentro de la industria, las posiciones en que las fuerzas sean mas débiles. El hecho de
conocer las capacidades y las causas de las fuerzas competitivas pondra de relieve
aquellas areas en que la empresa deberd afrontar la competencia y aquellas en que
deberd evitarla” (PORTER, 2009).

Conclusién Personal

El posicionamiento es una declaracion concisa, clara y completa de lo que se quiere que
represente un producto en la mente del consumidor, es decir se refiere a la percepcion

del consumidor de lo que representa el producto en su mente.

El posicionamiento es como deseamos que los clientes vean a los productos que
ofertamos, es decir cual es la apreciacion que tienen el consumidor de nuestros

productos en su mente.

1.2.15 Plan de Mercado

“En el plan de mercadeo se dispondran de las estrategias necesarias para colocar el
producto en el mercado generando la rentabilidad necesaria que asegure la

sostenibilidad del negocio que no es méas que la permanencia en el mediano y largo
plazo” (PORTER, 2009).
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Conclusién Personal

El Plan de mercado es un conjunto de actividades y estrategias que colocaran a nuestros

productos en el mercado, obteniendo rentabilidad o utilidad para el negocio.

1.2.16 Marketing Mix

“El objetivo tactico fundamental del marketing es el de producir una reaccién en el

mercado que permita alcanzar, mantener o disminuir la participacion de mercado de los

productos o servicios de la empresa.” (Soriano Soriano Claudio, 1991)

“Lo importante es sefialar que todo cuanto haga la empresa formara siempre parte de

uno o varios de los cuatro elementos basicos:

» PRODUCTO
» PRECIO
» PLAZA

> PROMOCION” (Soriano Soriano Claudio, 1991)

Esquema del Marketing Mix

ese producto en si.

del consumidor. Ademas,

los mismos, etc.

El producto (core product)
en si que satisface una
determinada necesidad, y
todos aquellos elementos/
servicios suplementarios a

Canales que atraviesa un
producto desde que se crea

hasta que llega a las manos Distribucidn

podemos hablar también del
almacenaje, de los puntos de
venta, la relacién con los
intermediarios, el poder de

Producto

Precio

MARKETING MIX

Promocidn

Precio del producto al que la
empresa lo ofrece en el
mercado. Es el Gnico elemento
del marketing mix que
proporciona ingresos, los
otros componentes lnicamente
producen costos. El precio va
intimamente ligado a la
sensacién de calidad del
producto (asi como su
exclusividad).

Todos los esfuerzos que la
empresa realiza para dar a
conocer el producto y
aumentar sus ventas en el
piblico, por ejemplo: la
publicidad, las relaciones
publicas, la localizacién del
producto, etc.

Fuente: https://www.google.com.ec/?gws_rd=ssl#q=esquema%20de%20marketing%20mix
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Conclusién Personal

El marketing mix se encuentra constituido por cuatro elementos como lo son producto,
precio, plaza y promocion, en los que deben estar enfocados las diversas actividades a

realizar con la finalidad de conseguir los objetivos trazados.

1.2.17 Producto

“Es el bien a comercializar, por tanto teniendo en cuenta el fendbmeno de la
globalizacion que se vive en la actualidad, se deben desarrollar productos con altos

niveles de innovacion y calidad” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012).

“Es importante tener presente las caracteristicas, usos, atributos, ventajas y beneficios
que prestara los productos y/o servicios a comprar. Por tanto, en su estudio, es preciso

hacer énfasis en los siguientes aspectos:

» ldentificar las carencias existentes.

» Presentar el producto desde el punto de vista como puede solucionar dicha
necesidad.

> Describir las caracteristicas, usos ventajas, beneficios, duracién y vigencia.

» Mencionar las ventajas competitivas que permitan diferenciar el producto que se va
a sacar con los de la competencia.

» Crear en cierta forma barreras de entrada para darle proteccion al producto por algin

tiempo, mientras aparezca la competencia” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012).

Conclusién Personal

El Producto es el bien en el que una empresa u organizacién comercializa, debiendo este

cumplir las expectativas, necesidades y estdndares de sus clientes.
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1.2.18 Precio

“Monto en dinero que estan dispuestos a pagar los consumidores o usuarios para lograr
el uso, posesion o consumo de un producto o servicio especifico.” (Soriano Soriano

Claudio, 1991).

“Respecto al precio es importante hacer dos advertencias importantes 1) el precio no
debe fijarse unicamente en funcién de los costos debe primar las consideraciones
respecto a las condiciones de mercado y a la posicion competitiva existente o deseada
para el producto. 2) El precio no debe fijarse inicamente en funcion de la rentabilidad
considerando siempre el concepto de rentabilidad en funcion del tiempo: ¢Qué
deseamos lograr: Rentabilidad a corto plazo estable o futura?” (Soriano Soriano
Claudio, 1991)

Conclusién Personal

El precio es la cantidad de unidades monetarias que los consumidores deben gastar para

adquirir determinado bien o servicio.

1.2.19 Plaza
“Estructura interna y externa que permite establecer el vinculo fisico entre la empresa y
sus mercados para permitir la compra de sus productos o servicios.” (Soriano Soriano

Claudio, 1991).

“Como parte del marketing mix la plaza o también conocida como distribucion

desempefian los siguientes objetivos:

» Formalizar y desarrollar las operaciones de compra — venta de los productos y

servicios de la empresa.

» Generar mayores oportunidades de compra para los consumidores y usuarios.
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» Lograr que para el consumidor o usuario sea mas facil adquirir los productos o
servicios, obtener informacion o asistencia técnica, solucionar problemas con su

uso, utilizarlos, operarlos, darles mantenimiento, repararlos, etc.

En resumen, la plaza persigue colocar, de la forma mas eficiente posible, el producto o
servicio al alcance de los consumidores o usuarios con el fin de que estos tengan

mayores oportunidades de comprarlo” (Soriano Soriano Claudio, 1991).

Conclusién Personal

La plaza permite colocar nuestros productos o servicios en el mercado, para que los
clientes o consumidores puedan adquirirlo, ayudandonos al posicionamiento del

mercado y la obtencion de réditos econémicos.

1.2.20 Promocion

“Actividades que realizan las empresas mediante la emision de mensajes que tienen
como objetivo dar a conocer sus productos y servicios y sus ventajas competitivas con

el fin de provocar la induccion de compra entre los consumidores y usuarios.” (Soriano

Soriano Claudio, 1991)

“Como parte del marketing mix, las actividades de promocién o también conocido

como comunicacion plantean dos objetivos fundamentales

1. Informar: distribuir informacion, dar a conocer la existencia del producto, ganar
exposicion de marca, eliminar barreras de comunicacién entre la empresa y sus

consumidores o usuarios.

2. Crear Induccién de Compra: comunicar las potencialidades de los productos y
servicios para satisfacer determinados deseos y necesidades de los consumidores o
usuarios, convencer a los consumidores o usuarios sobre la superioridad de los
productos o servicios respecto a los de la competencia, reforzar o conquistar la

preferencia de los consumidores o usuarios, ofrecer incentivos, mejorar la
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exhibicion del producto, realizar actividades en el punto de venta, etc.” (Soriano
Soriano Claudio, 1991).

Conclusién Personal

Promocién son actividades que permiten a la organizacion o empresa estimular a sus
clientes o consumidores a adquirir el producto o servicio ofertado, a través de diferentes
procesos como el de informar e incentivar el consumo de los bienes o servicios

ofertados por la organizacion.

1.2.21 EIl Cliente

“Es el conjunto de consumidores potenciales y reales de los bienes y/o servicios que
seran ofrecidos por la empresa. Estos pueden ser personas naturales o juridicamente

constituidas.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012).

Conclusién Personal

El cliente son los individuos que adquieren los productos o servicios que oferta la
empresa u organizacion, permitiéndole obtener ingresos monetarios a la entidad y

consecuentemente una rentabilidad.

1.2.22 Lacompetencia

“Es importante realizar una descripcion detallada de la competencia, analizando
aspectos importantes como: bienes y/o servicios que seran competencia directa o

indirecta, algunos comportamientos a considerar sobre la competencia pueden ser:

Identificar los competidores directos e indirectos mas importantes.
Cuél es la participacion en el mercado.
Qué zonas geograficas esta atendiendo.

Cuales son sus fortalezas y debilidades.

YV V. V VYV V

Cuales son las estrategias comerciales que esta aplicando con éxitos.
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» Qué tipo de inversion esta realizando en cuanto a publicidad u otros medios de
mercadeo.
» Conocer la estrategia que esta utilizando en el manejo de los precios.

» Cudles son los canales de distribucion que esta utilizando con éxito.

Como define sus puntos de venta, si son directos o a través mayoristas, minoristas,
detallistas o si llega directamente al consumidor final” (Flores Uribe Juan Antonio,
2012).

Conclusién Personal

La competencia son todas las personas naturales o juridicas que ofertan bienes o
servicios iguales, similares o suplementarios a los que distribuimos nosotros,
convirtiéndose en la principal amenaza para cumplir con los objetivos y metas

planteadas por la empresa u organizacion.

1.2.23 Barreras de Entrada

“Es todo aquel mecanismo que imposibilita o dificulta la incorporacion al mercado de
nuevos competidores para participar de los beneficios del sector.” (Flores Uribe Juan
Antonio, 2012).

Conclusién Personal

Las Barreras de Entrada son componentes o requisitos que se deben cumplir para que

los ofertantes puedan ingresar al mercado.

1.2.24 La comercializacién

“En la comercializacion se tiene en cuenta las formas de almacenamiento, los sistemas
de transporte empleados, la presentacion del producto o servicio, el crédito a los
consumidores, la asistencia técnica a los usuarios, los mecanismos de promocion y
publicidad.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

“El conocer los canales de comercializacion, permite fijar el costo al producto por

efecto de su distribucion. El canal de distribucion, que es la forma de llevar el producto
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o servicio del productor al consumidor final supone una relacion entre la empresa que
produce el bien o atiende el servicio y los intermediarios que se encarga de llegar al
consumidor final. Entre méas larga sea la cadena de comercializacion del producto o
servicio, este se hard méas costoso al igual que se pierde conocer la opinion del

consumidor final sobre el producto ofrecido.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

Conclusién Personal

La comercializacion es llegar con nuestros productos a los clientes o consumidores,
considerando diversas situaciones como canales de comercializacion, producto y precio,
incrementado el volumen de ventas en los diferentes mercados en los que la entidad a
incursionada, obteniendo a la vez una ventaja en relacién con los demés ofertantes o

competidores.
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CAPITULO 1I

2. METODOLOGIA

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

Para la investigacion sobre la elaboracién e implementacién de un Plan de Negocios
para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, de la parroquia Licto, cantén
Riobamba, provincia de Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento de Mercado
en el afo 2015, se utilizard el disefio de la investigacion no experimental transversal, en
vista que se realiza en una sola oportunidad y no existen periodos de seguimiento.
Documental y de campo, documental debido a que se recolectan datos de la poblacién
de Licto, del Instituto de Estadisticas y Censos y de la Asociacion de Productores San

Pedro de Licto y de campo por la aplicacion de encuestas.

2.2 TIPO DE INVESTIGACION

En la investigacion a realizarse se utilizara la investigacion cuantitativa, como la

cualitativa.
Investigacion cuantitativa.- se utilizara la investigacion cuantitativa, ya que se estudiara
a un conjunto de variables y se trascendera los resultados conseguidos mediante una

muestra.

e Investigacion descriptiva.- en virtud que me permite ordenar los resultados, sus

caracteristicas, procedimientos (estado de la asociacion).

e Investigacion Explicativa.- me permite manifestar él porqué del fendmeno

investigado

e Investigacion de campo.- ya que realizaré la investigacion en la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto y en la ciudad de Riobamba.

24



Investigacion cualitativa.- a través de entrevistas, encuestas, sean de manera oral o
escrita, mediante la observacién obtendré datos descriptivos de la Asociaciéon y

mercado en general.

2.3 METODOS DE INVESTIGACION

Para la elaboracion de la presente investigacion utilizare el método deductivo e

inductivo, que permitirdn el analisis de datos y la toma de decisiones.

Método Inductivo.- EI método inductivo intenta ordenar la observacién tratando de
extraer conclusiones de caracter universal desde la acumulacion de datos particulares.

En el método inductivo se aplica los siguientes pasos:

1. Observacion y registro de los hechos, se procedera a recolectar datos empiricos los
cuales son de gran importancia y se utilizaran en la comprobacion de las hipdtesis
planteadas, ya que parten de un andlisis de la realidad y observacion de casos

especificos.

2. Analisis y clasificacion de los hechos, se lo realizara a través de tabulaciones,
graficas y aplicacion de formulas estadisticas tanto para el estudio de mercado como

para el plan financiero.

3. Derivacion inductiva de una generalizacién a partir de los hechos. Corresponde a
inferir a partir de los datos especificos conclusiones generales aplicables a la

poblacidn de estudio.

Esto supone que, tras una primera etapa de observacion, analisis y clasificacion de los
hechos, se logra postular una hipdtesis que brinda una solucién al problema planteado.
Una forma de llevar a cabo el método inductivo es proponer, mediante diversas
observaciones de los sucesos u objetos en estado natural, una conclusién que resulte

general para todos los eventos de la misma clase.

Método Deductivo.-ElI método deductivo es aquél que parte los datos generales

aceptados como valederos, para deducir por medio del razonamiento l6gico, varias
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suposiciones, es decir; parte de verdades previamente establecidas como principios
generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su validez.

Este método se aplica siguiendo los siguientes pasos:

» Disefio de hipotesis para explicar un fenémeno.

» Se propusieron hipdtesis a comprobar en relacion a la Elaboracion e
Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San
Pedro de Licto y su incidencia en el posicionamiento de Mercado de la ciudad de
Riobamba, provincia de Chimborazo afio 2015?

» Deduccion de consecuencias de la hipotesis.

» Mediante la comprobacién de las hip6tesis se podra deducir la factibilidad o no de
un plan de negocios

» Comprobacidn de los expuestos deducidos en relacion a la experiencia.

» Se aplicaran herramientas estadisticas que permitan comprobar la hipGtesis en

contraste con los datos empiricos.

2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE DATOS

Para recolectar informacion requerida para la presente investigacion se utilizé las

siguientes técnicas:

a) Observacion.- La observacion que permite obtener datos de la situacion real de la
Asociacion de Productores San Pedro de Licto a partir de observar y mirar
detenidamente las particularidades del objeto de estudio que constituyen

manifestaciones mostradas por los individuos que son parte de la investigacion.

Entrevista. Se aplicara mediante el instrumento de la guia de la entrevista previamente
elaborada, tanto a la poblacion econémicamente activa de la ciudad de Riobamba y los

socios activos de la Asociacion de Productores de San Pedro de Licto.
b) Encuesta.- Se aplicaran encuestas a la poblacion econdémicamente activa de la

ciudad de Riobamba y los socios activos de la Asociacion de Productores de San

Pedro de Licto, con lo cual se procedera a recopilar la informacion.
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A través de estas técnicas como son las encuestas, entrevistas y observacion directa
receptaremos informacion cuantitativa o cualitativa, sea esta empirica 0 comprobada, la

cual me permitira desarrollar mi investigacion.

2.5 POBLACION Y MUESTRA

La poblaciébn que se estudiara en la presente investigacion es la Poblacion
Econémicamente Activa (PEA) de la ciudad de Riobamba, que son los que adquieren

los productos.

De igual manera se estudiara a los integrantes de la Asociacion de Productores San

Pedro de Licto, que son quienes producen y comercializan los productos como la leche

y papas.

2.5.1 Poblacion y muestra de la PEA de la ciudad de Riobamba

2.5.1.1 Poblacién

Cuadro21
Poblacion
POBLACION ECONOMICAMENTE
ACTIVA (PEA) DE LA CIUDAD DE CANTIDAD
RIOBAMBA
PEA de la ciudad de Riobamba 51.926
Total 51.926

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2001.

2.5.1.2 Muestra

Para poder obtener informacion para nuestra investigacion se debera aplicar una
encuesta a la muestra de la PEA de la ciudad de Riobamba, la cual estableceremos a

través de la siguiente formula:

_ Z%p.q.N
"TNE+Z%p.q

27



Z=1.96 con un nivel de confianza del 95%
p=0.50

g=0.50

E=5% (0.05)

N= 51926

_ (1.96)?x0.50 x 0.50 x 51926
" = 51926 (0.05)? + (1.96)2 x 0.50 x 0.50

_ 49.869,73
" 124,68

n= 400 encuesta
2.5.2 Poblacion y muestra de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto
2.5.2.1 Poblacion

Cuadro2?2

Poblacion de la Asociacion de productores San Pedro de Licto

ASOCIACION DE PRODUCTORES
CANTIDAD
SAN PEDRO DE LICTO
Socios Activos 157
Total 157

Fuente: Registros de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto
2.5.2.2 Muestra

Para poder obtener informacién para nuestra investigacion se deberd aplicar una
encuesta a la muestra de los socios activos, de la Asociacion de Productores San Pedro

de Licto, la cual estableceremos a traves de la siguiente formula:

_ Z%p.q.N
"TNE+Z%p.q
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Z=1.96 con un nivel de confianza del 95%
p=0.50

g=0.50

E=5% (0.05)

N= 157

3 (1.96)2 x 0.50 x 0.50 x 157
"= 157 (0.05)2 + (1.96)2 x 0.50 x 0.50

150,78
"= 13529

n= 111 encuesta.

2.6 PROCEDIMIENTO PARA EL ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS

Para el analisis de resultados se recopilara la informacién proporcionada por el
instrumento correspondiente y se procedera a la edicion y codificacion de la

informacion.

Para el analisis de resultados se utilizara la hoja electronica Excel, donde se procedera a
clasificar, tabular y presentar los resultados investigados en forma de tablas y graficos.

El informe final de la investigacion se lo realizara en Word, para una mejor

presentacion y comprension de resultados.

2.6.1 HIPOTESIS

2.6.1.1 Hipotesis General

¢La Elaboracion e Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto incide favorablemente en el posicionamiento de

Mercado de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo afio 2015?
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2.6.1.2 Hipotesis Especificas

a) ¢El diagnostico situacional, en el que se desarrolla la Asociacion de Productores San
Pedro de Licto incide directamente en el posicionamiento de mercado?
b) ¢La Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San
Pedro de Licto incide favorablemente en el posicionamiento de Mercado?
c) ¢La evaluacion del Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro
de Licto incide positivamente en el posicionamiento en el Mercado?
2.7 VARIABLES
Cuadro2 3
Operacionalizacion de la Hipotesis General
VARIABLE - TECNICAS E
INDEPENDIENTE | CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR | |\ sTRUMENTOS
Es un documento
en el cual se Producto Observacién -
identifica el | ¢« Mercado Ficha de
Precio observacién.
mercado, las )
e Clientes
perspectivas de Plaza Encuestas -
: crecimiento, los | Competidores | Cuestionarios.
Plan de Negocios _ o romocion _
clientes objetivo Entrevistas -
o Cuestionarios
y los principales
competidores a
la hora de definir
un negocio”
VARIABLE . TECNICAS E
DEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
El
.. . Procesos
posicionamiento
es una declaracién | ¢  Producto Encuesta -
: Oferta A .
concisa, clara Yy Cuestionario.
Posicionamiento completa . de lo| e Consumidor Demanda 3
en el mercado que se quiere que Observacién -
represente un Ficha de
producto en la Canales_ o de Observacién
comercializacion
mente del
consumidor.
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Cuadro 24

Operacionalizacion de las variables de la Hipotesis de Graduacion Especifica 1

VARIABLE B TECNICASE
CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR
INDEPENDIENTE INSTRUMENTOS
Macro Entorno.-
es el conjunto de
tareas de
recopilacion  de
datos, estudio, Observacion -
. e Macro . )
observacién y Andlisis de | Ficha de
. entorno .
analisis del mercado. observacion.
mercado con el
que va actuar. Clientes Encuestas -
Diagnostico Situacional | Micro entorno.- Cuestionarios.
El analisis del Competencia
. e Micro .
Micro  entorno Entrevistas -
o entorno . .
estd orientado al Proveedores Cuestionarios
estudio de los
clientes/usuarios
potenciales, la
competencia, los
intermediarios y
los proveedores.
VARIABLE B TECNICAS E
CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR
DEPENDIENTE INSTRUMENTOS
El
posicionamiento Procesos
es una | e Producto
B Encuesta -
declaracion Oferta ) )
) | Cuestionario.
. . . concisa, clara i
Posicionamiento Y |+ Consumidor
completa de lo Demanda »
en el mercado . Observacion -
gue se quiere que )
Ficha de
represente un Canales de N
o Observacion
producto en la comercializacién
mente del
consumidor.
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Cuadro 25

Operacionalizacion de la Hip6tesis de Graduacion Especifica 2

VARIABLE . TECNICAS E
CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR
INDEPENDIENTE INSTRUMENTOS
Ejecucion de un i
. Area Observacion -
conjunto de
- Administrativa Ficha de
actividades y
: observacion.
acciones en )
Implementacién de | . , Modelo Area de
diferentes éreas,
Plan de Negocios . Comercial Marketing Encuestas -
estableciendo el
Cuestionarios.
modelo i
. Area de
comercial, para la
. produccién Entrevistas -
consecucion  de
. Cuestionarios
los objetivos. )
Area Financiera
Area Juridica
VARIABLE _ TECNICAS E
CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR
DEPENDIENTE INSTRUMENTOS
El
posicionamiento Procesos
es una | e Producto
» Encuesta -
declaracion Oferta o
. Cuestionario.
o ] concisa, clara y | ¢  Consumidor
Posicionamiento en
completa de lo Demanda ]
el mercado . Observacion -
que se quiere que .
Ficha de
represente un Canales de

producto en la
mente del

consumidor.

comercializacion

Observacion
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Cuadro 26

Operacionalizacion de la Hipdtesis de Graduacion Especifica 3

VARIABLE . TECNICASE
INDEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
Indicar, evaluar
y establecer la
incidencia de un
conjunto de Observacion -
actividades y Evaluacion Ficha de
acciones Plan de | administrativa, observacion.
Evaluacion del plan de | emprendidas en | Negocios financiera,
negocios diferentes éreas, comercial y | Encuestas -
para alcanzar productivo - | Cuestionarios.
los  objetivos | Evaluar operativo.
planeados en a Entrevistas -
un tiempo Cuestionarios
determinado a
traves de
modelo
determinado en
el plan de
negocios
VARIABLE . TECNICASE
DEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
El
- . Procesos
posicionamiento
es una declaracién | ¢  Producto Oferta Encuesta -
concisa, clara y Cuestionario.
Posicionamiento | completa _de lo| e Consumidor Demanda 3
en el mercado que se quiere que Observacion -
represente un Canales de Ficha de
producto en la T Observacion
comercializacion
mente del
consumidor.
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CAPITULO I1I

3. LINEAMIENTOS ALTERNATIVOS

3.1 TEMA

Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, de la parroquia

Licto, canton Riobamba, provincia de Chimborazo.

3.2 PRESENTACION

La actual investigacion tiene como finalidad la elaboracién e implementacion de un
plan de negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, la cual

contribuya al posicionamiento de la Asociacion en el mercado.

De acuerdo a (Terragno & Lecuona , 2008) “El plan de negocios, también llamado plan
de empresa, es un documento que especifica, por escrito, un negocio que se pretende
iniciar o que ya se ha iniciado. En él se expone el propdsito general de una empresa, y
los estudios de mercado, técnico, financiero y de organizacion, incluyendo temas como
los canales de comercializacion, el precio, la distribucion, el modelo de negocio, la
ingenieria, la localizacion, el organigrama de la organizacion, la estructura de capital, la
evaluacion financiera, las fuentes de financiamiento, el personal necesario junto con su
método de seleccidn, la filosofia de la empresa, los aspectos legales, y su plan de

salida.”

Es asi que el plan de negocios nos ayudara a tomar decisiones y emprender estrategias
para mejorar o corregir en diferentes areas como son el Plan Administrativo, el cual
detalla como esta estructurada la Asociacion, el Plan de Marketing estableciendo coémo
vamos a dar a conocer nuestros productos a los clientes potenciales, el Plan Operativo
puntualizando el proceso productivo que posee la Asociacion y el Plan financiero que
contempla los ingresos, gastos y evaluaciones de la Asociacion de Productores San
Pedro de Licto.
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3.3 OBJETIVOS

3.3.1 Ohbjetivo general

Elaborar e implementar un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San

Pedro de Licto, de la parroquia Licto, canton Riobamba, provincia de Chimborazo.

3.3.2 Objetivos especificos

» Realizar un diagnostico situacional en el que se desarrolla la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto y su incidencia en el posicionamiento de mercado.

» Implementar un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de

Licto y su contribucion en el posicionamiento de Mercado.

» Evaluar el Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto y

su incidencia en el posicionamiento de Mercado.

3.4 FUNDAMENTACION

El plan de negocios al ser un “instrumento que se utiliza para documentar el propoésito y
los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. ElI documento puede
ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores,

socios e inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales.”
(Balanko-Dickson, 2007)

Segln (Balanko-Dickson, 2007) “El plan de negocios contiene tanto objetivos
estratégicos como tacticos, y puede ser informal o formal. Asimismo, puede estar en
una servilleta o en su cabeza, o puede simplemente ser una lista de tareas pendientes. Si
se les pregunta al propietario de negocios o empresarios si tienen un “plan” todos dirian
“por supuesto”. Pidales que se lo expliquen y usted acabard muy probablemente con una

perspectiva general de sus metas principales.”
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A través de la elaboracién e implementacién de un plan de negocios para la Asociacién
de Productores San Pedro de Licto, se busca que todos sus integrantes mejoren su
calidad de vida o el sumak kawsay, lo que se lograra si los productos como son la leche
y las papas tienen la aceptacion de sus consumidores, llegando a posicionarse en el

mercado cantonal, con la cual se obtendra mayor rentabilidad para sus asociados.

El posicionamiento de mercado se lo realiza segun (PORTER, 2009) al “posicionar la
empresa de modo que sus capacidades ofrezcan la mejor defensa posible respecto a las
actuales fuerzas competitivas; da por sentada la estructura de la industria y ajusta a ella
las fortalezas y debilidades de la empresa. La estrategia consistira entonces en construir
defensa en contra de las fuerzas competitivas o en localizar, dentro de la industria, las
posiciones en que las fuerzas sean mas débiles. El hecho de conocer las capacidades y
las causas de las fuerzas competitivas pondra de relieve aquellas areas en que la

empresa debera afrontar la competencia y aquellas en que debera evitarla™.

Segln (PORTER, 2009) “el posicionamiento debe tener las siguientes caracteristicas:

* Real.- Debe relacionarse con las caracteristicas que satisfacen las necesidades de los

consumidores, entregando realmente los beneficios buscados por el cliente.

* Relevante.- Debe ser importante para el cliente a través de la priorizacion de los

beneficios buscados.

« Unico con respecto a la competencia.- Diferenciado de la competencia.

* Creible.- No debe generar expectativas dificilmente alcanzables.

* Perdurable.- Se debe buscar que la percepcion del cliente se mantenga en el mediano y

largo plazo™.

36



3.5 CONTENIDO

El contenido del plan de negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto

es el siguiente:

Contenido

Resumen Ejecutivo
Descripcion del Negocio
Plan Administrativo
Plan de Marketing

Plan Operativo

N o a > w Ddh e

Plan Financiero

3.6 OPERATIVIDAD

Los resultados que se obtuvieron en la actual propuesta, han sido socializados con los
integrantes de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, quienes al estar de

acuerdo con el Plan de Negocios realizado en la investigacion, han comenzado a realizar

la implementacion, partiendo del proceso de pruebas correspondiente.
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CAPITULO IV

4. EXPOSICION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1.1 Resultados de la encuestas realizadas a los consumidores
Objetivo)

Pregunta No. 1 ;Cual es su género?

Cuadro41
Género de los consumidores encuestados
Género Total %
Masculino 114 28,50
Femenino 286 71,50
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréafico4 1

Género de los consumidores encuestados

Masculino
Femenino 28%

72%

Fuente: Cuadro N° 4.1
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

(Mercado

La mayoria de las personas encuestadas son de género femenino en un 71,50%,

mientras que el 28,50% son de género masculino.
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Pregunta No. 2 ¢Indique cudl es su edad?

Cuadro 4?2
Edad de los consumidores
Afos Total %
De 15a30 57 14,25
De 31-45 218 54,50
De 46-65 114 28,50
Maés 65 11 2,75
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico4 2

Edad de los consumidores

Mas 65 De 15230
3% 14%

Fuente: Cuadro N° 4.2
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

De un total de 400 personas encuestadas el 14,25% tienen una edad entre 15 a 30 afios,
un 54,50% una edad entre 31 a 45 afios, el 28,50% una edad entre 46 a 64 afios y el

2.75% mas de 65 afios.
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Pregunta No.3 ;Consume Usted? En caso de no consumir estos productos pase a la

pregunta No. 14

Cuadro4 3
Nivel de consumo leche
Leche Total %
Si 368 92,00
No 32 8,00
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico4 3

Nivel de consumo de leche

Fuente: Cuadro N° 4.3
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 92% de los encuestados manifiesta que consumen leche, mientras que un 8% no la

consumen.
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Cuadro4 4

Nivel de consumo de papas

Papas

Total

%

Si

395

98,75

No

1,25

Total

400

100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico4 4
Nivel de consumo de papas

1,25

Fuente: Cuadro N° 4.3
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 98.75% de los encuestados declaran que consumen papas, mientras que un 1.25%

manifiestan que no la consumen.
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Pregunta No. 4 ;Con que frecuencia consume Usted?

Cuadro 45

Frecuencia de consumo de leche

DETALLE Total %
Todos los dias 123 30,75
Cada dos dias 92 23,00
Cada tres dias 83 20,75
Cada cuatro dias 31 7,75
Cada cinco dias 24 6,00
Cada seis dias 10 2,50
Cada siete dias 5 1,25
No Consume 32 8,00
Total 400 100,00
Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay
Grafico4 5
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Fuente: Cuadro N° 4.5
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 30.75% menciona que la frecuencia del consumo de leche es todos los dias, el 23%

cada dos dias, 20.75% cada tres dias, el 7.75% cada cuatro dias, un 6% consumen cada

cinco dias, un 2.5% cada seis dias, el 1.25% cada siete dias y un 8% no consumen leche.
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Cuadro 4 6

Frecuencia de consumo de papas

DETALLE Total %
Todos los dias 171 42,75
Cada dos dias 198 49,50
Cada tres dias 26 6,50
No Consume 5 1,25
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréfico4 6

Frecuencia de consumo de papas
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Fuente: Cuadro N° 4.6
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 42.75% de la poblacién encuestada consumen papas todos los dias, el 49.50% cada

dos dias, el 6.5% cada tres dias y el 1.25% no consumen papas.
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Pregunta No. 5 ¢En qué lugar adquiere Usted estos productos?

Cuadro47
Lugares donde adquiere leche
DETALLE Total %

Mercados 22 5,50
SUper mercados 91 22,75
Tiendas de barrio 208 52
Productor 47 11,75
No consumen 32 8,00

Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréafico47

Lugares donde adquiere leche
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Fuente: Cuadro N° 4.7
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 5.50% manifiesta que adquiere el producto en mercados, un 22.75 en sUper

mercados, el 52% en tiendas de barrio, un 11.75% con un productor y un 8% no

consumen leche.
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Cuadro4 8

Lugares donde adquiere papas

DETALLE Total %
Mercados 280 70
SUper mercados 35 8,75
Tiendas de barrio 80 20
No consumen 5 1,25
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréfico4 8

Lugares donde adquiere papas
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Fuente: Cuadro N° 4.8
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

Del total de los encuestas el 70% adquieren el producto en mercados, el 8.75% en stper

mercados, el 20% en tiendas de barrio y un 1.25% no consumen papas.
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Pregunta No. 6 ;Cuantos litros de leche adquiere Usted a la semana?

Cuadro 49
Litros de leche que adquiere por semana
DETALLE Total %
1 litro 8 2,00
2 litros 12 3,00
3 litros 40 10,00
4 litros 100 25,00
5 litros 37 9,25
6 litros 36 9,00
7 litros 135 33,75
No consumen 32 8,00
Total 400 100,00
Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay
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Fuente: Cuadro N° 4.9
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 2% de los encuestados manifiesta que consumen 1 litro de leche a la semana, el 3%
dos litros de leche, el 10% tres litros de leche, el 25% cuatro litros, el 9.25% cinco litros
de leche, el 9% 6 litros, el 33.75% 7 litros de leche por semana y un 8% no consumen
leche.
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Pregunta No. 7 ;Cuantos libras de papas adquiere Usted a la semana?

Cuadro 4 10

Libras de papas que adquiere por semana

DETALLE Total %
3 libras 45 11,25
4 libras 49 12,25
5 libras 43 10,75
6 libras 58 14,50
7 libras 200 50,00
No consumen 5 1,25
Total 400 100,00
Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay
Grafico4 10
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Fuente: Cuadro N° 4.10
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 11.25% de los encuestados manifiesta que consumen 3 libras de papas por semana, el

12.25% cuatro libras de papas por semana, el 10.75% cinco libras por semana, el

14.50% 6 libras por semana, el 50% siete libras por semana y un 1.25% no consumen

papas.
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Pregunta No. 8 ¢ Al adquirir su producto que caracteristicas considera Usted?

Cuadro4 11

Caracteristicas que consideran para adquirir el producto leche

DETALLE Total %
Precio 212 29,42
Calidad 254 35,29
Lugar de procedencia del producto 85 11,76
Lugar de compra 169 23,53
Total 720 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores

Elaborado: Sonia Yambay

Grafico4 11
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Fuente: Cuadro N° 4.11
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

Del total de los encuestados el 29.42% consideran que la caracteristica para adquirir

leche es el precio, un 35.29% la calidad, el 11.76% su lugar de procedencia y un

23.53% el lugar donde compran.
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Cuadro 4 12

Caracteristicas que consideran para adquirir el producto papas

DETALLE Total %
Precio 188 27,78
Calidad 224 33,33
Lugar de procedencia del producto 113 16,67
Lugar de compra 149 22,22
Total 674 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 12
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Fuente: Cuadro N° 4.12
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

Del total de los encuestados el 27.78% consideran que la caracteristica para adquirir

papas es el precio, un 33.33% la calidad, el 16.67 su lugar de procedencia y un 22.22%

el lugar donde compran.
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Pregunta No. 9 ¢Al adquirir su un litro de leche, cual es el valor que cancela Usted?

Cuadro 4 13
Valor que cancelan por adquirir un litro de leche
Precio Total %
0,50 52 13,00
0,65 16 4,00
0,70 30 7,50
0,75 18 450
0,85 143 35,75
1,40 109 27,25
No consume 32 8,00
Total 400 100,00
Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay
Grafico 4 13
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Fuente: Cuadro N° 4.13
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 13% manifiesta que al adquirir un litro de leche cancela 0.50 centavos de dolar, un
4% 0.65 centavos de dodlar, un 7.50% 0.70 centavos de ddlar, el 4.50% 0.75 centavos de
ddlar, el 35.75% 0.85 centavos de dolar, el 27.25% 1.40 ddélares y el 8% no adquiere el

producto.
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Pregunta No. 10 ¢Al adquirir una libra de papa, cual es el valor que cancela Usted?

Cuadro 4 14

Valor que cancelan por adquirir una libra de papas

Precio Total %
0,20 67 16,75
0,22 125 31,25
0,25 203 50,75
No consume 5 1,25
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréfico4 14
Valor que cancelan por adquirir una libra de papas
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Fuente: Cuadro N° 4.14
Elaborado: Sonia Yambay

Anadlisis e interpretacion.

El 16.75% manifiesta que al adquirir una libra de papas cancelan 0.20 centavos de
ddlar, el 31.25% 0.22 centavos de dolar, el 50.75% 0.25 centavos de délar y el 1.25%

no adquiere el producto.
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Pregunta No. 11 ;Qué presentacion piensa Usted que seria la adecuada para la

comercializacion de leche?

Cuadro 4 15
Presentacion adecuada para la comercializacion de leche
Presentacion Total %
Funda 229 57,25
Botella Plastica 57 14,25
Cartén 82 20,50
No consumen 32 8,00
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 15
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Fuente: Cuadro N° 4.15
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 57.25% de los encuestados manifiestan que la presentacién adecuada para

comercializar leche es en funda, el 14.25% en botella plastica, el 20.58% en cartén y el

8% no adquieren el producto.
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Pregunta No. 12 ;Qué presentacion piensa Usted que seria la adecuada para la

comercializacion de papas?

Cuadro 4 16
Presentacion adecuada para la comercializacion de papas
Presentacion Total %

En libras 114 28,50

En arrobas 160 40,00

en quintales 121 30,25

No consumen 5 1,25
Total 400 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréafico 4 16

Presentacion adecuada para la comercializacion de papas
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Fuente: Cuadro N° 4.16
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 28.50% de los encuestados manifiestan que la presentacién adecuada para

comercializar papas es en libras, el 40% en arrobas, el 30.25% en quintales y un 1.25%

no adquieren el producto.
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Pregunta No. 13 ;Qué medio cree Usted que seria el adecuado para publicitar nuestros

productos?
Cuadro 4 17
Medios adecuados para publicitar los productos
Descripcion Total %

Radio 220 41,35
Tv 173 32,52
Periddicos 32 6,02
Afiches 80 15,04
Internet 27 5,08

Total 532 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 17
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Fuente: Cuadro N° 4.17
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 41% manifiesta que se entera del producto a través de publicidad de radio, el 32.52%

por la television, el 6.02% por medio de periddicos, el 15.04% por afiches y un 5.08%

por el internet.
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Pregunta No. 14 ;Por qué no consume estos productos?

Cuadro 4 18
Por qué no consume leche
Descripcién Total %
Enfermedad 29,00 90,63
No le gusta 3,00 9,38
Total 32,00 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréfico 4 18
Por qué no consume leche

No le gusta
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Fuente: Cuadro N° 4.18
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

De los 32 encuestados que no consumen leche, el 90.63% manifiesta que es por

enfermedad y un 9.38% por que no le gusta el producto.
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Cuadro 4 19

Por qué no consume papas

Descripcion

Total

%

Enfermedad

5,00

100,00

No le gusta

0,00

0,00

Total

5,00

100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 19
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Fuente: Cuadro N° 4.19
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

De los 5 encuestados que no consumen papas, el 100% manifiesta que es por

enfermedad.
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4.1.2 Andlisis de encuestas aplicadas a los productores de la Asociacion de Productores

San Pedro de Licto

Pregunta No. 1 ;Cual es su género?

Cuadro 4 20
Género de los productores de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto
Género Total %
Masculino 67 60,36
Femenino 44 39,64
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores

Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 20

Género de los productores de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto

Fuente: Cuadro N° 4.20
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

De los 111 productores encuestados el 30.36% son de género masculino y el 39.64% de

género femenino.
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Pregunta No. 2 ¢Es Usted productor de?

Cuadro4 21
Productores de leche
Leche Total %
Si 92 82,88
No 19 17,12
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréafico 4 21
Productores de leche

Fuente: Cuadro N° 4.21
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 82.88% de los encuestados manifiesta que son productores de leche, mientras que un

17.12% no.
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Cuadro 4 22

Productores de papas

Papas Total %
Si 74 66,67
No 37 33,33
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 22 Productores de papas

Fuente: Cuadro N° 4.22
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.
El 66.67% de los encuestados manifiestan que si producen papas, mientras que un

33.33% no, es importante mencionar que adn existen productores que se dedican a la

produccion de papas como a la de leche.
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Pregunta No. 3 ;Actualmente dispone de un trabajo estable?

Cuadro 4 23
Disposicion de trabajo estable
Descripcion Total %
Si 6 541
No 105 94,59
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores

Elaborado: Sonia Yambay

Gréafico 4 23

Disposicion de trabajo estable

Fuente: Cuadro N° 4.23
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

De los 111 productores encuestados manifiestan que el 94.54% no disponen de un

trabajo estable, mientras que tan solo el 5.41% si.
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Pregunta No. 4 ;Considera Usted que la situacion actual, en el manejo, operacion y
administracion de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, contribuye a

incrementar las ventas y obtener nuevos clientes?

Cuadro 4 24
Considera Usted que la situacion actual, en el manejo, operacion y administracion
de la Asociacién de Productores San Pedro de Licto, contribuye a incrementar las

ventas y obtener nuevos clientes

Descripcion Total %
Si 18 16,22
No 93 83,78
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréfico 4 24
Considera Usted que la situacion actual, en el manejo, operacion y administracion

de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, contribuye a incrementar las

ventas y obtener nuevos clientes

Fuente: Cuadro N° 4.24
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.
De los 111 productores encuestados manifiestan el 84%, manifiesta que no considera
que el manejo operativo y administrativo, contribuyan a incrementar las ventas y

obtencion de nuevos clientes.
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Pregunta No. 5 ¢A qué precio vende Usted el litro de leche a los comerciantes?

Cuadro 4 25
Precio de venta del litro de leche
Leche Total %
0,33 11 9,91
0,34 32 28,83
0,35 49 4414
No produce 19 17,12
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 25
Precio de venta del litro de leche

0,33

Fuente: Cuadro N° 4.25
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 9.91% de los encuestados manifiesta que vende el litro de leche a 0.33 centavos de
ddlar, el 28.83% a 0.34 centavos de dolar, el 44.14% a 0.35 centavos de doélar y el

17.12% no es productor.
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Pregunta No. 6 ;A qué precio vende Usted la libra de papas a los comerciantes?

Cuadro 4 26
Precio de venta de la libra de papas
Papas Total %
0,15 48 43,24
0,16 3 2,70
0,17 6 5,41
0,18 17 15,32
No produce 37 33,33
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 26
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Fuente: Cuadro N° 4.26
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 43.24% de los productores de papas manifiestan que venden a 0.15 centavos de ddlar
la libra, el 2.70% a 0.16 centavos de dolar, el 5.41% a 0.17 centavos de dolar, el 15.32%
a 0.17 centavos de délar, el 15.32% a 0.18 centavos de dolar y el 33.33% no son

productores de papas.
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Pregunta No. 7 ¢Le gustaria que sus productos sean vendidos a mayor precio?

Cuadro 4 27
Le gustaria que el litro de leche sea vendido a mayor precio
Leche Total %
Si 92 82,88
No 0 0,00
No producen 19 17,12
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 27

Le gustaria que el litro de leche sea vendido a mayor precio

0,00

Fuente: Cuadro N° 4.27
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

De los 92 productores de leche todos manifiestan que les gustaria que su producto sea

vendido a un mayor precio.
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Cuadro 4 28

En cuanto le gustaria que el litro de leche sea vendido

Leche Total %
0,42 35 31,53
0,45 37 33,33
0,50 20 18,02
No producen 19 17,12
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores

Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 28

En cuanto le gustaria que el litro de leche sea vendido

Fuente: Cuadro N° 4.28
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 31.53% manifiesta que le gustaria que el litro de leche sea vendido a 0.42 centavos
de dolar, el 33.33% a 0.45 centavos de dolar, el 18.02 a 0.50 centavos del dolar y el

17.12% no opina porque no son productores de leche.
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Cuadro 4 29

Le gustaria que la libra de papas sea vendido a mayor precio

Papas Total %
Si 74 66,67
No 0 0,00
No producen 37 33,33
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréfico 4 29
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Fuente: Cuadro N° 4.29
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

Los 74 encuestados que producen papas, a todos les gustaria que la libra de papas sea

vendida a un mayor precio.
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Cuadro 4 30

En cuanto le gustaria que la libra de papas sea vendido

Papas Total %
0,20 47 42,34
0,25 27 24,32
No producen 37 33,33
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 30

En cuanto le gustaria que la libra de papas sea vendido

Fuente: Cuadro N° 4.30
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

A el 42.34% le gustaria que la libra de papas sea vendida a 0.20 centavos de ddlar, al

24.32% a 0.25 centavos de dolar y el 33.33% de los encuestados no responde la

pregunta porgue no son productores.
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Pregunta No. 8 ;Cual es su nivel de ingresos mensual?

Cuadro 4 31

Nivel de ingresos mensual
Ingresos Total %
300 - 400 23 20,72
401 - 500 40 36,04
501 - 600 44 39,64
601 - mas 4 3,60

Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 31
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Fuente: Cuadro N° 4.31
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 20.72% de los productores manifiestan que tienen un ingreso mensual de 300 a 400
ddlares, el 36.04% de 401 a 500 ddlares, el 39.64% de 501 a 600 dolares y el 3.60% de

601 délares o mas.
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Pregunta No. 9 ¢Cual es su nivel de egresos mensual?

Cuadro 4 32
Nivel de egresos mensual
Egresos Total %
100 - 200 27 24,32
201 - 300 33 29,73
301 - 400 36 32,43
401 - mas 15 13,51
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores

Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 32
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Fuente: Cuadro N° 4.32
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

El 24.32% de los productores manifiestan que tienen egresos de 100 a 200 dolares
mensuales, el 29.73% de 201 a 300 ddlares, el 32.43% de 301 a 400 doblares vy el

13.51% de 401 dolares 0 mas.
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Pregunta No. 10 ¢Con el dinero que recibe por la venta de sus productos logra satisfacer

las necesidades como servicios basicos, educacion, salud, alimentacion, en su familia?

Cuadro 4 33

Con el dinero que recibe por la venta de sus productos logra satisfacer las

necesidades como servicios basicos, educacion, salud, alimentacion, en su familia

Descripcion Total %
Si 53 47,75
No 58 52,25
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores

Elaborado: Sonia Yambay

Grafico 4 33

Con el dinero que recibe por la venta de
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Fuente: Cuadro N° 4.33
Elaborado: Sonia Yambay

Andlisis e interpretacion.

sus productos logra satisfacer las

El 52.25% de los productores encuestados manifiesta que con la venta de sus productos

no logran satisfacer sus necesidades y el 52.25% menciona que si cubren sus

necesidades.
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Pregunta No. 11 ;Por cuantos miembros esta conformada su familia?

Cuadro 4 34
Miembros que conforman su familia
Descripcion Total %
De 1 a 3 personas 38 34,23
Mas de 4 personas 73 65,77
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréafico4 34

Miembros que conforman su familia

Fuente: Cuadro N° 4.34
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 34.23% de los productores dicen que su familia esta conformada de 1 a 3 integrantes

y el 65.77% manifiesta que su familia esta conformada por mas de cuatro integrantes.
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Pregunta No. 12 ;Considera Usted que si la Asociacion de Productores San Pedro de
Licto, al realizar una estructuracién organizativa, financiera, operativa y comercial,

obtendran mejores resultados y mayor rentabilidad o utilidad?

Cuadro 4 35
Considera Usted que si la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, al
realizar una estructuracién organizativa, financiera, operativa y comercialmente,

obtendran mejores resultados y mayor rentabilidad o utilidad.

Descripcion Total %
Si 29 26,13
No 82 73,87
Total 111 100,00

Fuente: Encuestas realizadas a los consumidores
Elaborado: Sonia Yambay

Gréfico 4 35
Considera Usted que si la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, realiza
una estructuracion organizativa, financiera, operativa y comercialmente,

obtendran mejores resultados y mayor rentabilidad o utilidad.

Fuente: Cuadro N° 4.35
Elaborado: Sonia Yambay

Analisis e interpretacion.

El 26,13% de los productores encuestados manifiestan que si obtendran mejores
resultados al realizar una estructuracion organizativa, financiera, operativa Yy
comercialmente, obtendran mejores resultados y mayor rentabilidad o utilidad, mientras

que el 73,87% dice que no.
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4.2 COMPROBACION DE HIPOTESIS

4.2.1 Comprobacion de hipotesis especifica 1

La hipotesis especifica 1, de la investigacion para la “elaboracion e implementacién de
un plan de negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, de la
parroquia Licto, canton Riobamba, provincia de Chimborazo y su incidencia en el
posicionamiento de mercado en el afio 2015, se ha comprobado aplicando el método

estadistico de chi cuadrado.

Para la comprobacion de la hipétesis se utilizd los resultados de la pregunta 4 aplicada a
los Asociados ¢Considera Usted que la situacion actual, en el manejo, operacion y
administracion de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, contribuye a
incrementar las ventas y obtener nuevos clientes?, planteando la hipétesis nula (Ho) y la
hipotesis alternativa (Ha):

Hipdtesis especifica 1: (El diagnostico situacional, en el que se desarrolla la Asociacién
de Productores San Pedro de Licto incide directamente en el posicionamiento de
mercado?

Ho: Px>Py: ¢EIl diagnostico situacional, en el que se desarrolla la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto no incidira directamente en el posicionamiento de

mercado?

Ha: Px<Py: (El diagnostico situacional, en el que se desarrolla la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto incide directamente en el posicionamiento de mercado?

Datos:
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Cuadro 4 36
Considera Usted que la situacion actual, en el manejo, operacién y administracion

de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, contribuye a incrementar las

ventas y obtener nuevos clientes

Descripcion Antes Después Total
Sl 18 87 105
NO 93 24 117
Total 111 111 222
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay
Calculo de las frecuencias esperadas
Cuadro 4 37
Calculo de las frecuencias esperadas
Descripcion Antes Después Total Frecuencia Esperada
Sl 18 87 105 52,5 52,5
NO 93 24 117 58,5 58,5
Total 111 111 222

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

Las frecuencias esperadas se calculan multiplicando los total de la alternativa por el

total de cada una de ellas y el resultado para el total de las dos alternativas.

Desarrollo dela formula del chi cuadrado:

(0 - E)>

2:
X » E

O=Frecuencia Observada

E= Frecuencia Esperada
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Cuadro 4 38
Calculo de la Chi2

Descripcion (o) E (O-E) (0O-E)*2 (((0-E)*2)/E
Antes Si 18 52,5 -34,5 1190,25 22,67
Después Si 87 52,5 34,5 1190,25 22,67
Antes No 93 58,5 34,5 1190,25 20,35
Después No 24 58,5 -34,5 1190,25 20,35
Chi cuadrado = 86,04

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

y = grados de libertad = (2-1)* (2-1) =1
a = 0,05
X tedrico: 3,841

Grafico 4 36
Chi2: hipotesis 1

R:ha | RechazoHo

y’ =3.841 x* ~86,04
a =005

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

Decision: Ho es rechazada, ya que 86,04 estd en el area de rechazo de la hipdtesis

nula y de aceptacion de la hipotesis alternativa: EI diagnostico situacional, en el que se

desarrolla la Asociacion de Productores San Pedro de Licto incide directamente en el

posicionamiento de mercado.
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4.2.2 Comprobacion de hipotesis especifica 2

La hipotesis especifica 2, de la investigacion para la “elaboracion e implementacion de
un plan de negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, de la
parroquia Licto, cantdon Riobamba, provincia de Chimborazo y su incidencia en el
posicionamiento de mercado en el ano 2015, se ha comprobado aplicando el método

estadistico de chi cuadrado.

Para la comprobacion de la hipdtesis se utilizd los resultados de la pregunta 3y 9
aplicada a los Asociados ¢Actualmente dispone de un trabajo estable? y ¢Con el dinero
que recibe por la venta de sus productos logra satisfacer las necesidades como servicios
bésicos, educacion, salud, alimentacion, en su familia?, planteando la hipétesis nula

(Ho) y la hipdtesis alternativa (Ha):
Hipdtesis especifica 2: ¢La Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion
de Productores San Pedro de Licto incide favorablemente en el posicionamiento de

Mercado?

Ho: Px>Py: ¢Con el dinero que recibe por la venta de sus productos no logra satisfacer

las necesidades como servicios basicos, educacion, salud, alimentacion, en su familia?

Ha: Px<Py: ¢Con el dinero que recibe por la venta de sus productos si logra satisfacer

las necesidades como servicios basicos, educacion, salud, alimentacién, en su familia?

Datos:
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Cuadro 4 39

¢Actualmente dispone de un trabajo estable y con el dinero que recibe por la venta

de sus productos logra satisfacer las necesidades como servicios basicos, educacion,

salud, alimentacion, en su familia?

Descripcion Si No Total
3 ¢Actualmente dispone de un trabajo estable? 6 105 111
9 ¢Con el dinero que recibe por la venta de sus
productos logra satisfacer las necesidades como
S . : 2 53 58 111
servicios basicos, educacion, salud, alimentacion,
en su familia?
Total 59 163 222
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay
Caélculo de las frecuencias esperadas
Cuadro 4 40 Calculo de las frecuencias esperadas
Descripcion Si | No | Total Frecuencia
Esperada
3 ¢Actualmente dispone de un trabajo estable? 6| 105 111 29,5 81,5
9 ¢Con el dinero que recibe por la venta de sus
productos logra satisfacer las necesidades como
S - 53| 58 111
servicios bésicos, educacion, salud,
alimentacion, en su familia? 29,5 81,5
Total 59| 163 222

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

Las frecuencias esperadas se calculan multiplicando los total de la alternativa por el

total de cada una de ellas y el resultado para el total de las dos alternativas.

Desarrollo dela formula del chi cuadrado:

(0—E)?

2 _
X » B

O=Frecuencia Observada

E= Frecuencia Esperada
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Cuadro 4 41
Calculo de la Chi2

Descripcion ®)

(C-E)

(O -E)2

(O -E2)E

Si dispone actualmente de un trabajo
estable

30

-23,5

552,25

18,72

No dispone actualmente de un trabajo
105
estable

82

23,5

552,25

6,78

Con el dinero que recibe por la venta de
sus productos si logra satisfacer las
necesidades como servicios basicos, 53
educacion, salud, alimentacion, en su
familia

30

23,5

552,25

18,72

Con el dinero que recibe por la venta de
sus productos no logra satisfacer las
necesidades como servicios basicos, 58
educacion, salud, alimentacion, en su
familia

82

-23,5

552,25

6,78

Chi cuadrado =

50,99

Fuente: Encuesta aplicada

Elaborado por: Sonia Yambay

y = grados de libertad = (2-1)* (2-1) =1
a = 0,05

X teorico: 3,841

Grafico 4 37
Chi2: hipotesis 2

R: ha Rechazo Ho
A:ho Aceptacion Ha i

z' ~3.841 z® +50,99
a = 005

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

Decision: Ho es rechazada, ya que 50,99 esta en el area de rechazo de la hipétesis

nula y de aceptacién de la hipotesis alternativa: Con el dinero que recibe por la venta

de sus productos si logra satisfacer las necesidades como servicios basicos, educacion,

salud, alimentacion, en su familia.
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4.2.3 Comprobacion de hipotesis especifica 3

La hipotesis especifica 3, de la investigacion para la “elaboracion e implementacion de
un plan de negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, de la
parroquia Licto, canton Riobamba, provincia de Chimborazo y su incidencia en el
posicionamiento de mercado en el afio 2015”, se ha comprobado aplicando el método

estadistico de chi cuadrado.

Para la comprobacion de la hip6tesis se utilizd los resultados de la pregunta 11 aplicada
a los Asociados ¢Considera Usted que si la Asociacion de Productores San Pedro de
Licto, al realizar una estructuracion organizativa, financiera, operativa y comercial,
obtendran mejores resultados y mayor rentabilidad o utilidad?, planteando la hipétesis
nula (Ho) y la hipétesis alternativa (Ha):

Hipdtesis especifica 3: ¢La evaluacion del Plan de Negocios para la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto incide positivamente en el posicionamiento en el

Mercado?

Ho: Px>Py: ¢La evaluacion del Plan de Negocios para la Asociacién de Productores

San Pedro de Licto no incidird positivamente en el posicionamiento en el Mercado?

Ha: Px<Py: ¢La evaluaciéon del Plan de Negocios para la Asociacion de Productores

San Pedro de Licto incidira positivamente en el posicionamiento en el Mercado?

Datos:
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Cuadro 4 42

Considera Usted que si la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, al

realizar una estructuracion organizativa, financiera, operativa y comercial,

obtendran mejores resultados y mayor rentabilidad o utilidad

Descripcion Antes Después Total
Sl 29 67 96
NO 82 44 126
Total 111 111 222
Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay
Calculo de las frecuencias esperadas
Cuadro 4 43 Calculo de las frecuencias esperadas
Descripcion Antes Después Total Frecuencia Esperada
SI 29 67 96 48 48
NO 82 44 126 63 63
Total 111 111 222

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

Las frecuencias esperadas se calculan multiplicando los total de la alternativa por el

total de cada una de ellas y el resultado para el total de las dos alternativas.

Desarrollo dela féormula del chi cuadrado:

2 _
X » 5

(0 —E)?

O=Frecuencia Observada

E= Frecuencia Esperada
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Cuadro 4 44
Calculo de la Chi2

N ((O -
Descripcion @] E (O-E) (O-E)2 EY2)/E
Antes Si 29 48 -19 361 7,52
Después Si 67 48 19 361 7,52
Antes No 82 63 19 361 5,73
Después No 44 63 -19 361 5,73
Chi cuadrado = 26,50

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

y = grados de libertad = (2-1)* (2-1) =1
a = 0,05

X teérico: 3,841

Grafico 4 38
Chi2: hipdtesis 3

R: ha Rechazo Ho
A: ho Aceptacién Ha f
0
'~ 3.841 z° 26,50
a = 005

Fuente: Encuesta aplicada
Elaborado por: Sonia Yambay

Decision: Ho es rechazada, ya que 26,50 esta en el area de rechazo de la hipétesis

nula y de aceptacion de la hipdtesis alternativa: La evaluacion del Plan de Negocios

para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto incidird positivamente en el

posicionamiento en el Mercado.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

La situacion en la que se desarrollaba la Asociacion de Productores San Pedro de
Licto incidia directamente en el posicionamiento de mercado en el que se ha venido
desarrollando su actividad productiva y comercial, la cual repercutia directamente

en la rentabilidad de la Asociacion y por consecuencia de sus integrantes.

A través del Plan negocios para la Asociacion de Productores, se construyen
procesos productivos y de comercializacion que permitan mejorar la rentabilidad de
los Asociados, permitiéndoles satisfacer algunas necesidades en una mayor
proporcion, como lo son servicios basicos, educacion, salud, alimentacion, en sus

familias.

El Plan negocios para la Asociacion de Productores, incide favorablemente en el
posicionamiento de mercado, en la optimizacién de recursos y procesos como lo es
la de eliminar intermediarios para que los asociados puedan mejorar su margen de
rentabilidad.
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5.2 RECOMENDACIONES

Se deben realizar capacitaciones continuas a los integrantes de la Asociacion san
Pedro de Licto, sobre el Plan de Negocios desarrollado y sus componentes, con la

finalidad de mejorar el margen de rentabilidad de la asociacion y sus integrantes.

Es indispensable guiarnos en el presente estudio, el cual posee los procesos y
mecanismos correspondientes en cada una de sus areas, para que la Asociacion
realice sus actividades de una manera eficiente y eficaz, obteniendo los objetivos

esperados.

Se debe evaluar periodicamente el cumplimiento del Plan de Negocios y cual es su
desenvolvimiento, con la intencién de ver su desempefio y si se requiere aplicar
medidas correctivas para el adecuado desarrollo de actividades que permitan

mejorar el posicionamiento de la Asociacion en el mercado objetivo.
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ANEXOS

Anexo 1. Proyecto (Aprobado)

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO

VICERRECTORADO DE POSGRADO E INVESTIGACION
INSTITUTO DE POSTGRADO

PROGRAMA DE MAESTRIA EN PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS MENCION EN FINANZAS

DECLARACION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION
TEMA:
ELABORACION E IMPLEMENTACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
ASOCIACION DE PRODUCTORES SAN PEDRO DE LICTO, DE LA PARROQUIA
LICTO, CANTON RIOBAMBA, PROVINCIA DE CHIMBORAZO Y SU
INCIDENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE MERCADO EN EL ANO 2015.

PROPONENTE:

YAMBAY RAMOS SONIA DEL ROCIO

Riobamba - Ecuador
2015
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1. TEMA

Elaboracion e Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto, de la parroquia Licto, canton Riobamba, provincia de

Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento de Mercado en el afio 2015.

2. PROBLEMATIZACION

2.1 UBICACION DEL SECTOR DONDE SE VA A REALIZAR LA
INVESTIGACION.

La investigacion para la Elaboracion e Implementacion de un Plan de Negocios, se
realizard para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, en la parroquia Licto,

del cantdn Riohamba.

La parroquia Licto forma parte de las 11 parroquias rurales que posee el canton
Riobamba, de la Provincia de Chimborazo, se encuentra a 18 Kilometros de distancia

de la ciudad de Riobamba, en Direccion Sur Este, dentro de los siguientes limites:

NORTE: Cantén y Rio Chambo
SUR: Parroquia Cebadas
ESTE: Parroquia Pungala
OESTE: Parroquia Flores y Punin

La parroquia Licto cuenta con 7807 habitantes, de los cuales 3498 son hombres y 4309
son mujeres, este canton concentra el 2% de la poblacion de la provincia de
Chimborazo, distribuida en 27 comunidades juridicas y 8 barrios urbanos, sus

principales actividades econdmicas son:

e Agropecuaria en el 60%
e Ganadera en un 30%
e Comercioenel 6%

e Construccion en un 4%.
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La Asociacion de productores san Pedro de Licto es creada en al afio 1993,
actualmente consta de 157 socios activos dedicados a la produccion de leche y
cultivo de papas entre los principales, adicionalmente dispone de un centro de
acopio de leche donde recolectan el producto de todos sus asociados para proceder
a su venta, al momento posee un solo cliente que es la empresa PARMALAT.

2.2 SITUACION PROBLEMATICA

En la region sierra de nuestro pais, es comdn ver haciendas que se dediquen a la
produccion de leche y productos agricolas, mas aun cuando “la tercera parte del
territorio nacional se destina a las actividades relacionadas con el campo de la cual més
de la mitad (63%) corresponde a la actividad ganadera” (SICA, 2014), las que permiten
obtener un sustento a las familias que se dedican a esta actividad como son las

haciendas o asociaciones 0 pequefias empresas agro productivas.

En la parroquia Licto, existe la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, quienes
se dedican a la produccion de leche, cultivos de papas y maiz, desde su inicio se ha
venido laborando de una manera empirica, sin poseer un manejo productivo,
administrativo, financiero y de comercializacion adecuado y optimo, lo que ha
conllevado a no tomar en cuenta los margenes de rentabilidad existentes que les

proporciona cada uno de sus productos.

La falta de conocimiento y capacitacién técnica de los Asociados, en las diferentes areas
ha generado que la produccion existente no posea canales de distribucién o
comercializacién implantados, realizandola a través de intermediarios, quienes no

establecen precios fijos o justos, concibiendo que los socios no cubran en varias
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ocasiones su inversién y que exista un desconocimiento de parte de la ciudadania, de
los productos que produce y comercializa esta Asociacion, reflejando margenes de

rentabilidad bajos o en otros casos nulos.
Es asi que en la actualidad los integrantes de la Asociacién de Productores San Pedro de
Licto, poseen ingresos econdémicos bajos, los cuales les permite cubrir los gastos

diarios, complicando de esta manera la situacion futura de ellos y sus familias, al no

poderles brindar un mejor nivel de vida o el sumak kawsay.

2.3Formulacion del problema

¢Coémo la Elaboracion e Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacién de
Productores San Pedro de Licto, incidira en el posicionamiento de Mercado de la ciudad

de Riobamba, provincia de Chimborazo afio 2015?

2.4 Problemas derivados

¢Como un diagnostico situacional, en el que se desarrolla la Asociacion de Productores

San Pedro de Licto incidira en el posicionamiento de mercado?

¢De qué manera la Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto incidira en el posicionamiento de Mercado?

¢Coémo la evaluacién de un Plan de Negocios para la Asociacién de Productores San

Pedro de Licto incidira en el posicionamiento en el Mercado?
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3. JUSTIFICACION

Hoy en dia los productores ecuatorianos se encuentran ante un complejo escenario
econdémico en el que situaciones tales como la implementacion de altos aranceles a las
importaciones, ciertas politicas gubernamentales que de cierta manera benefician a la
produccion nacional y al mismo tiempo les exigen un valor agregado, una mayor
inversion en su produccion, la revolucion tecnoldgica en los procesos productivos entre

otros, han provocado un clima mas competitivo.

Cada empresa debe desarrollar mecanismos que le permitan ser proactivos para
adelantarse a los cambios y adaptaciones y estos no vayan a ser un obstaculo en un
futuro. Uno de los cambios que se ha dado a través del tiempo es la globalizacion que
desde el punto de vista econdémico se caracteriza basicamente por el progreso
tecnoldgico, la apertura de los mercados la creciente interdependencia entre los paises y

la integracion de las economias de todo el mundo a través del comercio.

Asi mismo esta adaptacion de nueva dinamica competitiva requiere de una evaluacion
sistémica profunda y continGa del entorno y sobre todo transformar los resultados en
productos y servicios de calidad que ofrezcan un valor agregado y diferenciador a los

consumidores.

Un gran reto que se presenta par la gestion comercial de los productores en el presente
tiempo es el factor consumidor o cliente. De manera que la tendencia a la globalizacion
de los mercados y de la actividad empresarial surge el impulso a la creacion de la

fidelizacion y posicionamiento de la Asociacion de Productores.

Por esta razon sin importar su tamafio o el sector en el que se desenvuelve precisa
elaborar un plan de negocios identificando los factores estratégicos necesarios para la
elaboracion de una propuesta suficientemente desarrollada para la consecucion de los
objetivos planteados.

90



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar e implementar un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San
Pedro de Licto, con la finalidad de determinar su incidencia en el posicionamiento de

Mercado de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo afio 2015.

4.2 OBJETIVO ESPECIFICOS

» Realizar un diagnostico situacional en el que se desarrolla la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto y su incidencia en el posicionamiento de mercado.

» Implementar un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de
Licto y su contribucion en el posicionamiento de Mercado.

» Evaluar el Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto y

su incidencia en el posicionamiento de Mercado.

5. FUNDAMENTACION TEORICA

5.1 ANTECEDENTES DE INVESTIGACIONES ANTERIORES.

En relacion a investigaciones de la Elaboracion e Implementacion de Planes de
Negocios se han encontrado investigaciones en la biblioteca de la Universidad
Nacional de Chimborazo, trabajos similares realizados en diferentes sectores de la
provincia, como por ejemplo “Elaboracion e Implementacion de un Plan de Negocios
para un Centro de Artesanias Autdctonas orientada a los Turistas Nacionales e
Internacionales y la incidencia en el Mejoramiento de la Calidad de Vida de los
habitantes de Tixan periodo marzo — agosto del 2013.” (Vargas, 2013)

La autora del proyecto llega a obtener las siguientes conclusion: al realizar el estudio de

mercado en el presente trabajo de investigacion se obtiene como resultado una demanda
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insatisfecha de turistas, por lo que se considerd factible la presencia de la tienda de
comercializacion de los productos artesanales en la estacion del ferrocarril de Alausi

con el fin de ofertar un servicio de calidad y calidez a la ciudadania.

Otro estudio parecido lo encontramos “Elaboracion e Implementacion de un Plan de
Negocios para la Fundacion Andina MARKA ubicada en la comunidad de Bayushi San
Vicente de la parroquia de Calpi Provincia de Chimborazo y su incidencia en la
Rentabilidad Financiera en el periodo abril 2013 — abril 2014.” (Cazco Balseca, 2015)

La autora del proyecto llega a obtener las siguientes conclusiones, de las cuales

destacamos las mas importantes:

Mediante la aplicacion del plan organizacional se mejord el nivel de conocimiento del
personal de la empresa acerca de las funciones y responsabilidades que deben cumplir,
considerando que en el manual organizacional apenas conocia una persona y con la
aplicacion, ahora todo el personal sabe sus funciones y obligaciones, lo que mejorara los

procesos internos de la organizacion.

A través de la aplicacion del plan de marketing se aumentd el conocimiento sobre la
bebida chicha de jora y chicha morada, pues antes de la aplicacion de las estrategias de
marketing lo conocian el 42,48% y después el 52,07% cuya diferencia porcentual se
validé a traves del chi cuadrado para observar si existe una diferencia significativa,
obteniendo un valor significativo, lo que muestra que la aplicacion del plan de

marketing si tuvo impacto.

Se aplicaron estrategias de marketing enfocadas a motivar a las tiendas , panaderias y
restaurantes a adquirir la bebida chicha de jora y morada, obteniendo de igual manera
una variacién porcentual del 10% en relacion al antes y después de la aplicacion de las
estrategias , valor que fue validado a traves del chi cuadrado , determinado que si existe
una variacion estadisticamente significativa, lo que prueba que mediante la aplicacion

del plan de marketing se puede aplicar el mercado para el producto.
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La Implementacion de un plan de negocios para la Asociacion de Productores San
Pedro de Licto tiene como objetivos: Planificar, coordinar, organizar y controlar

recursos y actividades, y, de ese modo, ser mas eficientes.

5.2 FUNDAMENTACION CIENTIFICA.

5.2.1 Fundamentacion Filoso6fica.

Desde la antigliedad la administracion ha venido trascendiendo y evolucionando a
través del tiempo, en donde grandes filésofos fueron aportando y haciendo de la

administracion una ciencia imprescindible para todas las organizaciones.

Henry Fayol, decia que ejercer la administracion no era lo mismo que la contabilidad,
las finanzas, la produccion, la distribucion y otras funciones tipicas de los negocios.
Argumentaba que la Administracion era una actividad comun a todas las empresas
humanas, los negocios, el gobierno e incluso el hogar, de ahi partié para determinar los
14 principios de la administracion verdades fundamentales o universales que se podrian

ensefiar en las escuelas y universidades.

Mary Parker Follett, se cuenta entre los primeros autores que reconocieron que
podiamos ver a las organizaciones de la perspectiva del comportamiento individual y
grupal. Fue un personaje de transicion que escribid en tiempos de la administracion
cientifica pero propuso ideas mas inclinadas hacia las personas. Pensaba que las
organizaciones debian estar fundamentadas en la ética de grupo y no en el
individualismo. Argumentaba que el potencial individual no pasaba de ser s6lo
potencial mientras la asociacion de un grupo no lo liberara. La labor del gerente era

armonizar y coordinar los esfuerzos del grupo.

Abraham Maslow, psicélogo humanista, propuso una piramide de cinco necesidades:
psicoldgicas, de seguridad, sociales, de estima y realizacion personal. Maslow
argumentaba en términos de motivacion, que cada extracto de la pirdmide debia ser
satisfecho antes de activar el siguiente nivel, y que cuando una necesidad quedaba
sustancialmente satisfecha dejaba de motivar el comportamiento. Cabria decir que la

piramide de las necesidades sigue siendo la teoria mas conocida de la motivacion
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general, a pesar de que las investigaciones existentes no confirman la teoria de Maslow

en una medida importante.

5.2.2 Fundamentacion Epistemoldgica.

La epistemologia hace referencia a las raices del conocimiento y los diversos problemas
que Se ponen en juego en la tarea de construir el conocimiento cientifico; en este sentido
se plantea la necesidad de un espacio teorico reflexivo que permita examinar la génesis,
las pretensiones de objetividad y validez y la finalidad del conocimiento. La presente
investigacion sobre Elaborar e implementar un Plan de Negocios para la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto, con la finalidad de determinar su incidencia en el
posicionamiento en el Mercado de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo
afio 2015. Esta enmarcada en la fundamentacion de dos variables como son un Plan de
Negocios y su Posicionamiento en el Mercado lo cual contribuira a fomentar el

conocimiento y la obtencion de datos reales y poder sustentar el proceso investigativo.

5.2.3 Fundamentacion Psicoldgica.

“La palabra psicologia proviene de dos voces griegas: psique, cuyo significado es alma
0 espiritu y logos, que equivale a estudios o tratado, etimologicamente psicologia quiere
ser estudio del alma. La psicologia como ciencia positiva que es, aspira a comprender
adecuadamente la conducta humana para poder predecirla y controlarla.” (Velazquez ,
2001)

Al analizar esta conceptualizacion, podemos indicar que el presente estudio se orienta a
identificar, analizar y valorar la conducta de todos los involucrados en el proceso
investigativo como son los integrantes de la Asociacion de Productores San Pedro de

Licto y los consumidores de los productos

5.2.4 Fundamentacion Pedagdgica.

La presente investigacion se establece en los fundamentos pedagogicos como es el arte
de ensefiar y formar al ser humano en cierta area, es asi que con la Elaboracion e

Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro
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de Licto se pretende alcanzar el aprendizaje organizacional y comercial de sus

Asociados con el fin de lograr una ventaja competitiva en el Mercado.

5.25 Fundamentacion Legal.

La Asociacion de Productores de la parroquia San Pedro de Licto estd dentro del marco
legal Ecuatoriano vigente, para lo cual es importante tomar en cuenta que dentro de la
Republica del Ecuador la norma suprema que prevalece sobre cualquier otro
ordenamiento juridico es la Constitucion, las normas y los actos del poder publico
deberan mantener conformidad con las disposiciones constitucionales, en caso contrario

careceran de eficacia juridica.

Orden jerarquico segun la Constitucion de la Republica del Ecuador “Art. 425 El
ordenamiento Jerarquico de la aplicacion de las normas sera el siguiente: La
Constitucion; los tratados y convenios internacionales; las leyes organicas; las leyes
ordinarias; las normas regionales y las ordenanzas distritales; los decretos y
reglamentos; las ordenanzas; los acuerdos y resoluciones; y los demés actos y

decisiones de los poderes publicos...” (Asamble Nacional del Ecuador, 2008)

Dentro del marco legal ecuatoriano, se relaciona directamente el Articulo 283 que
manifiesta que “El sistema econdmico se integrara por las formas de organizacion
econdémica publica, privada, mixta, popular y solidaria, y las demas que la Constitucion
determine. La economia popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluira
a los sectores cooperativistas, asociativos y comunitarios.” (Asamble Nacional del

Ecuador, 2008)

Se puede mencionar también el articulo 276 numeral dos que dice “Construir un sistema
econdémico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible basado en la
distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccion y
en la generacion de trabajo digno y estable.” (Asamble Nacional del Ecuador, 2008)

En el que los elementos de transformacion productiva se orienten a incentivar la
produccion nacional, la productividad y competitividad sistémicas, la acumulacion del
conocimiento, la insercion estratégica en la economia mundial y la produccion

complementaria en la integracion regional; a asegurar la soberania alimentaria; a
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incorporar valor agregado con eficiencia y dentro de los limites biofisicos de la
naturaleza; a lograr un desarrollo equilibrado e integrado de los territorios; a propiciar el
intercambio justo en mercados y el acceso a recursos productivos; y a evitar la

dependencia de importaciones de alimentos.

Dentro del marco legal ecuatoriano, se relaciona directamente con la siguiente

normativa;

» El plan Nacional del Buen Vivir

» Ley de Economia Popular y Solidaria

» Cadigo de la Produccion.

» Ley Organica de Régimen Tributario Interno.

5.2.5.1. Plan Nacional del Buen Vivir.

El Plan Nacional del Buen Vivir enmarca objetivos que tienen relacién al tema de
estudio dentro de los cuales se pueden identificar los siguientes “Objetivo 8: Consolidar
el sistema econdémico social y solidario, de forma sostenible, el Objetivo 9: Garantizar
el trabajo digno en todas sus formas y el Objetivo 10: Impulsar la transformacion de la
matriz productiva.” (Asamblea Nacional del Ecuador, Plan Nacional del Buen Vivir,
2013)

5.2.5.2 Ley de economia popular y solidaria

“Se entiende por economia popular y Solidaria a la forma de organizacion econdmica,
donde sus integrantes, individual o colectivamente, organizan y desarrollan procesos de
produccién, intercambio, comercializacion, financiamiento y consumo de desarrollan
procesos de produccion, intercambio, comercializacion, financiamiento y consumo de
bienes y servicios, para satisfacer necesidades y generar ingresos, basadas en relaciones
de solidaridad, cooperacion y reciprocidad, privilegiando al trabajo y al ser humano

como sujeto y fin de su actividad, orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza,
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por sobre la apropiacion, el lucro y la acumulacion de capital.” (Asamblea Nacional del

Ecuador, Ley de Economia Popular y Solidaria., 2011)

5.2.5.3 Cddigo de la Produccion

El Codigo de la Produccion en su Articulo 1 nos indica que: “Se rigen por la
presente normativa todas las personas naturales y juridicas y demas formas asociativas
que desarrollen una actividad productiva, en cualquier parte del territorio nacional.”

(Asamblea Nacional del Ecuador, Codigo de la Produccién Comercio e Inversion, 2010)

5.2.5.4 Ley Organica del Régimen Tributario Interno.

Dentro de la Ley en el Art. 8 literal 1 nos indica los Ingresos de fuente ecuatoriana.- “Se
consideraran de fuente ecuatoriana los siguientes ingresos: Los que perciban los
ecuatorianos y extranjeros por actividades laborales, profesionales, comerciales,
industriales, agropecuarias, mineras, de servicios y otras de cardcter econémico
realizadas en territorio ecuatoriano, salvo los percibidos por personas naturales no
residentes en el pais por servicios ocasionales prestados en el Ecuador, cuando su
remuneracion u honorarios son pagados por sociedades extranjeras y forman parte de
los ingresos percibidos por ésta, sujetos a retencion en la fuente o exentos; o cuando han
sido pagados en el exterior por dichas sociedades extranjeras sin cargo al gasto de
sociedades constituidas, domiciliadas o con establecimiento permanente en el Ecuador.
Se entendera por servicios ocasionales cuando la permanencia en el pais sea inferior a
seis meses consecutivos 0 no en un mismo afo calendario;” (Asamblea Nacional del

Ecuador, Ley de régimen tributario interno, 2004)

La ley de régimen tributario identifica dos impuestos basicos que se deben mencionar
en nuestro trabajo de investigacion como el impuesto al valor agregado y el impuesto a

la renta.

El “impuesto a la renta global que obtengan las personas naturales, las sucesiones
indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de
la presente Ley.” (Asamblea Nacional del Ecuador, Ley de régimen tributario interno,
2004)
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El impuesto al valor agregado “grava al valor de la transferencia de dominio o a la
importacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de
comercializacion, asi como a los derechos de autor, de propiedad industrial y derechos
conexos; y al valor de los servicios prestados, en la forma y en las condiciones que
prevé esta Ley” (Asamblea Nacional del Ecuador, Ley de régimen tributario interno,
2004)

La Asociacion de Productores San Pedro de Licto estara exenta al pago de IVA debido a
que los bines que comercializa son IVA 0%, y en relacién al impuesto a la renta pagara

dependiendo los ingresos obtenidos.

5.3 Fundamentacion Tedrica.

5.3.1 Plan de negocios

“Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el propdsito y
los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. ElI documento puede
ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores,

socios e inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales.”

(Balanko-Dickson, 2007)

Conclusién Personal

El plan de negocios sirve para determinar el fin y el propdsito de cada actividad o
negocio, de acuerdo a las planificaciones y estrategias estructuradas, las cuales nos

permitirdn cumplir con los objetivos trazados como entidad.

“El plan de negocios contiene tanto objetivos estratégicos como tacticos, y puede ser
informal o formal. Asimismo, puede estar en una servilleta o en su cabeza, o0 puede
simplemente ser una lista de tareas pendientes. Si se les pregunta al propietario de
negocios o empresarios si tienen un “plan” todos dirian “por supuesto”. Pidales que se

lo expliquen y usted acabara muy probablemente con una perspectiva general de sus

metas principales.” (Balanko-Dickson, 2007)
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Conclusién Personal

El plan de negocios nos permite establecer las metas, las cuales pueden estar
formalmente estructuradas en un documento o de manera empirica, las que son de
perfecto conocimiento del duefio del negocio y de todas las personas que trabajan en la
empresa, permitiendo que todos sepan que actividades y de qué manera realizarlas,

ayudando a la obtencidon de resultados y recursos.

El Plan de Negocios es una herramienta que nos permite comunicar nuestras estrategias,
politicas y lineamientos a socios y empleados, lo que permitira el desarrollo de diversas
actividades para conseguir los objetivos planeados y por consiguiente la rentabilidad de

nuestra empresa o0 negocio.

5.3.2 Estudio de Mercado

“Al estudio de mercado se le puede considerar como la parte medular del proyecto. Un
buen trabajo en esta parte, permitird desarrollar eficientemente todos los demas
estudios; técnico, financiero, y la evaluacion del proyecto. De alli la importancia que se
le debe dar y que de hecho tiene en todo sentido el estudio de mercado dentro de un
proyecto, sea este de utilidad publica o privada. Antes de iniciar el estudio de un
proyecto, es conveniente contar con una idea general del tamafio de mercado. Si la
demanda potencial se presenta mayor que la oferta, es posible empezar a ver la
factibilidad de llevar adelante el proyecto. Algunos proyectos no se han culminado

porque el merado no cubre lo proyectado.” (Galindo Ruiz, 2011)
Conclusién Personal
El estudio de mercado es indispensable para determinar la situacion actual del area de

investigacion, permitiendo establecer los demas estudios que sean necesarios para

establecer o determinar si existe o no rentabilidad en la empresa 0 negocio.
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5.3.3 El Mercado

Es el sitio donde convergen las fuerzas de la oferta y la demanda de un producto y/o
servicios. La empresa debera identificar cuales son las caracteristicas que conforman el
mercado al cual dirigird su oferta teniendo en cuenta aspectos como: ubicacién
geografica, tamafio del mercado (en unidades y en unidad monetaria) porcentaje de
crecimiento anual del mercado, quiénes conforman la competencia, identificacion del
segmento objeto del producto y el establecimiento de un orden cronoldgico es el que
entra en el mercado.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

Conclusién Personal

El Mercado es el lugar donde confluye la oferta y la demanda, establecido por diversos
factores como la produccién, precio, plaza, promocidn, clientes y competencia, la que
nos brindara la oportunidad de llegar a acuerdos entre ofertantes y demandantes,

beneficidandose mutuamente.

5.3.4 Matriz FODA

“El empresario puede realizar un analisis sobre los aspectos que pueden afectar su
negocio en forma positiva 0 negativa, ya que a nivel interno una empresa puede tener

Fortalezas y Debilidades, a nivel externo Oportunidades y Amenazas.

La matriz FODA (SWOT en inglés) le permite hacer un diagnostico para hacer frente a
las condiciones del mercado, y asi tomar decisiones mas asertivas” (Galindo Ruiz,

2011).

Conclusion Personal

La matriz FODA es una herramienta que permite establecer nuestras fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, a través de las cuales definir nuestras politicas y

estrategias que nos permitan sobresalir en el mercado, obteniendo una ventaja

competitiva en relacion al resto de competidores u ofertantes.
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5.3.5 Las cinco fuerzas de Porter.

Segun (PORTER, 2009), “establece cinco fuerzas que nos serviran para hacer un
diagndstico de la situacion del mercado” en el que se desarrolla la Asociaciéon de

Productores San Pedro de Licto.

(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

“Los clientes compiten con la industria cuando la obligan a reducir los precios, cuando
negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan a los competidores entre
si. El poder de negociacion de los grupos importantes de clientes depende del numero
de caracteristicas de su situacion de mercado y del valor relativo de su compra en
relacion con la industria global. Un grupo de compradores ser& poderoso si se cumplen

las siguientes condiciones:

» El grupo esta concentrado o compra grandes volumenes en relacion con las ventas
del proveedor.
» Los productos que compra el grupo a la industria representan una parte considerable

de los costos o de las adquisiciones que realiza.

» Los productos que el grupo adquiere en la industria son estandar o indiferenciados,
con la seguridad que siempre encontraran proveedores los clientes pueden enfrentar

a una empresa contra otra.

» El grupo tiene pocos costes cambiantes, ligan al comprador a determinados

vendedores. En cambio, el poder de aquél crece si cambian los costes de éstos.

» El grupo obtiene bajos beneficios.

» Los clientes representan una seria amenaza contra la integracion hacia atras. Si estan
parcialmente integrados o ponen en riesgo la integracion hacia atras, estan en
condiciones de exigir concesiones.

» El producto de la industria no es decisivo para la calidad de los productos del grupo

ni para sus servicios, cuando el producto de la industria influye profundamente en la
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calidad de los que genera el cliente, éste generalmente muestra menor sensibilidad al

precio.

» El grupo tiene toda la informacion, cuando el cliente conoce perfectamente la
demanda, los precios de mercado e incluso los costos de proveedores, suelen tener

una mayor ventaja negociadora que cuando carece de estos datos” (PORTER, 2009)

(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

“Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes de una
industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes o
servicios que ofrecen. De ese modo los més poderosos reducen drasticamente la
rentabilidad en una industria incapaz de recuperar los incrementos de costos con sus

precios.

Las circunstancias que hacen poderosos a los proveedores reflejan en general las que
producen el mismo efecto en los clientes. Un grupo de proveedores es poderoso si

cumplen las siguientes condiciones:

» El grupo estd dominado por pocas empresas y muestra mayor concentracion que la
industria a la que le vende. Los proveedores que venden a clientes mas
fragmentados casi siempre influiran profundamente en los precios, en la calidad y en

las condiciones de la transaccion.

» El grupo de proveedores no esta obligado a competir con otros productos sustitutos
para venderle a la industria. Se controla el poder de proveedores ain mas grandes y

poderosos, si compiten con productos sustitutos.
» La industria no es un cliente importante para el grupo de proveedores, cuando los

proveedores venden a varias industrias y una de ellas no representa una proporcion

importante de las ventas, serdn mucho mas propensos a ejercer el poder.
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» El producto de los proveedores es un recurso productivo importante para el negocio
de los clientes. El recurso productivo contribuye al éxito del proceso de manufactura

0 a la calidad del producto del cliente.

» Los productos del grupo de proveedores estan diferenciados o han acumulados
costos cambiantes. La diferenciacion a los costos cambiantes de los compradores les

impide enfrentar a los proveedores entre si.

> El grupo de proveedores constituye una amenaza seria contra la integracion vertical.
Entonces puede coartarse la capacidad de las industrias para mejorar los términos

con que realiza las compras” (PORTER, 2009)

(F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes

“Los nuevos competidores en una industria aportan mas capacidad, el deseo de
conquistar participacion en el mercado, a menudo, grandes recursos. Ello puede hacer
que se reduzcan los precios o que se inflen los costos de las compafiias establecidas. Las
empresas que al ingresar en una industria se diversifican adquiriendo compafiias de

otros mercados utilizan a menudo sus recursos para revolucionar.

El riesgo de que ingresen mas competidores en una industria dependera de las barreras
actuales de entrada y también de la reaccion previsible por parte de las empresas ya
establecidas. El riesgo serd escaso si las barreras son importantes o si las nuevas
empresas esperan una gran represalia de los competidores bien consolidados”
(PORTER, 2009)

(F4) Amenaza de productos sustitutos

“Los productos sustitutos limitan los rendimientos potenciales de un sector industrial,
pues imponen un techo a los precios que pueden cobrarse rentablemente en él.

Para descubrir productos sustitutos es necesario buscar otros productos que realicen la
misma funcién que el de la industria. Los productos sustitutos que merecen especial
atencion son aquellos que: 1) estan sujetos a tendencias que mejoran su relacion de

precio — desempefio con el producto de la industria, 0 2) los que generan industrias que
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obtienen altas utilidades. En el segundo caso, los productos sustitutos a menudo son
introducidos rapidamente en el mercado. El analisis de esta tendencia influye en el
momento de decidir si se atacara el producto sustituto con una estrategia o si se
planificara una estrategia incluyéndolo como un factor esencial” (PORTER, 2009)

(F5) Rivalidad entre los competidores.

“La rivalidad entre los competidores adopta estrategias conocidas para alcanzar una
posicion, recurriendo a la competencia de precios, las guerras de la publicidad, la
introduccidn de productos y un mejor servicio o garantias a los clientes. La rivalidad se
debe a que uno 0 mas competidores se sienten presionados o ven la oportunidad de
mejorar su posicion. En la mayor parte de las industrias, las estrategias competitivas
influyen profundamente en las otras y, por tanto, provocan represalias o esfuerzos por
contrarrestarlas, en otras palabras, las compafiias son mutuamente dependientes. La
rivalidad intensa proviene de varios factores estructurales que interacttan entre si:

» Competidores numerosos o de igual fuerza.

» Lento crecimiento de la industria.

» Altos costos fijos o de almacenamiento.

» Ausencia de diferenciacion o costos cambiantes.

» Aumento de la capacidad en grandes incrementos.

» Competidores diversos.

» Importantes intereses estratégicos

» Barreras solidas de salida” (PORTER, 2009)
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Conclusion Personal

Las cinco fuerzas de Porter, nos permite conocer el estado o situacion del mercado en
el que se desarrolla la organizacion o empresa, permitiéndonos tomar diversas medidas
sean estas correctivas o para incrementar el nivel de aceptacion, rentabilidad del

negocio y optimizacion de recursos.

5.3.6 La Oferta

Oferta es la relacion que existe entre el precio de un bien y las cantidades que un
empresario desearia ofrecer de ese bien por unidades de tiempo. La Oferta muestra el
comportamiento de los productores. Si los precios son muy bajos, los ingresos
percibidos no alcanzaran a cubrir los costos de produccion, los gastos operacionales y
podria llegarse a un nivel de pérdida en el proyecto, por tanto los productores no
estarian en condiciones de producir nada, pero, si por el contrario los precios van en

aumento los productores empezaran a producir.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

Para el estudio de la oferta, se deben tener en cuenta algunos aspectos como:

» “Los proveedores: una buena herramienta es la identificacién de un namero amplio
de competidores, indicando nombre de la empresa, su capacidad instalada,
capacidad utilizada, estructura de costos y precios, sistema de ventas (crédito,
contado) canales de comercializacion, localizacion, etc.” (Flores Uribe Juan
Antonio, 2012)

» “Comportamiento del Mercado de Insumos: Hace referencia a la identificacion en
cuanto al comportamiento de la empresa que suministran los insumos, si éstas son
de caracter monopolisticas, oligopolisticas, etc., porque dependiendo del tipo de
empresa que atiende los suministros al mercado, asi serd el manejo de politicas de
precios, oportunidades de entrega de la materia prima, politicas de venta, etc.”
(Flores Uribe Juan Antonio, 2012).
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Conclusién Personal

La oferta es la cantidad de productos o servicios que se brindan en un determinado
tiempo y a un valor establecido, los que deben cumplir con los requisitos y expectativas

de los clientes o personas que desean adquirlos.

5.3.7 La Demanda

“La demanda es el proceso mediante el cual se logran determinar las condiciones que
afectan el consumo de un bien y/o servicio. Para su estudio es necesario conocer datos
histéricos que nos permitan analizar su comportamiento y asi mismo, conocer la
tendencia que muestra el bien y/o servicio que se va a comercializar y con base en esta
informacion, poder proyectar el comportamiento futuro de la demanda.” (Flores Uribe

Juan Antonio, 2012)

“Cuanto mayor es el precio de un articulo, el comprador estara dispuesto a comprar
menos cantidad, si por el contrario, el precio es mas bajo, el consumidor estard en
condiciones de comprar mas unidades de ese bien. Lo anterior conlleva llegar a una
conclusion que a mayor precio, menos cantidades se estara dispuesto a vender y
viceversa, este comportamiento es lo que se conoce como la ley de la demanda.” (Flores

Uribe Juan Antonio, 2012)

Conclusién Personal

La demanda es la cantidad de productos o servicios que pueden ser adquiridos en un
determinado tiempo y a un valor establecido por los clientes, quienes adquieren estos

productos o servicios para poder satisfacer una necesidad o requerimiento.

5.3.8 Segmento del Mercado

Es una porcion de clientes potenciales que poseen caracteristicas comunes entre si y que
representan mayor potencial de ventas para el proyecto. Algunas de esas caracteristicas
pueden ser: gustos, habitos de consumo, frecuencia de compra, lugar de ubicacion

geografica, capacidad economica, nivel cultural, edad, sexo, religion, etc. Para el
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estudio del nicho del mercado, es importante tener en cuenta el mercado que atiende la
competencia, en cuales no esta y de cuales se ha retirado y el porqué de este retiro.”
(Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

Conclusién Personal

El Segmento de Mercado es un sector del mercado o de nuestros posibles clientes
potenciales, los cuales se fijan de acuerdo a diversas caracteristicas como gustos,

preferencias, sexo, edad, etc.

5.3.9 Posicionamiento

Posicionar la empresa de modo que sus capacidades ofrezcan la mejor defensa posible
respecto a las actuales fuerzas competitivas; da por sentada la estructura de la industria
y ajusta a ella las fortalezas y debilidades de la empresa. La estrategia consistira
entonces en construir defensa en contra de las fuerzas competitivas o en localizar,
dentro de la industria, las posiciones en que las fuerzas sean mas débiles. El hecho de
conocer las capacidades y las causas de las fuerzas competitivas pondra de relieve
aquellas areas en que la empresa deberad afrontar la competencia y aquellas en que
debera evitarla.” (PORTER, 2009)

Conclusion Personal

El posicionamiento es una declaracion concisa, clara y completa de lo que se quiere que
represente un producto en la mente del consumidor, es decir se refiere a la percepcion
del consumidor de lo que representa el producto en su mente.

El posicionamiento es como deseamos que los clientes vean a los productos que

ofertamos, es decir cuéal es la apreciacion que tienen el consumidor de nuestros

productos en su mente.
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5.3.10 Plan de Mercadeo

“En el plan de mercadeo se dispondran de las estrategias necesarias para colocar el
producto en el mercado generando la rentabilidad necesaria que asegure la
sostenibilidad del negocio que no es mas que la permanencia en el mediano y largo
plazo” (PORTER, 2009)

Conclusién Personal

El Plan de mercado es un conjunto de actividades y estrategias que colocaran a nuestros

productos en el mercado, obteniendo rentabilidad o utilidad para el negocio

5.3.11 Marketing mix

“El objetivo tactico fundamental del marketing es el de producir una reaccién en el
mercado que permita alcanzar, mantener o disminuir la participacion de mercado de los
productos o servicios de la empresa.” (Soriano Soriano Claudio, 1991)

“Lo importante es sefialar que todo cuanto haga la empresa formara siempre parte de

uno o varios de los cuatro elementos bésicos:

PRODUCTO

PRECIO

PLAZA

PROMOCION” (Soriano Soriano Claudio, 1991)

YV V VYV V

Conclusion Personal
El marketing mix se encuentra constituido por cuatro elementos como lo son producto,

precio, plaza y promocion, en los que deben estar enfocados las diversas actividades a

realizar con la finalidad de conseguir los objetivos trazados.
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5.3.12 Producto

“Es el bien a comercializar, por tanto teniendo en cuenta el fendmeno de la
globalizacion que se vive en la actualidad, se deben desarrollar productos con altos

niveles de innovacion y calidad” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

“Es importante tener presente las caracteristicas, usos, atributos, ventajas y beneficios
que prestara los productos y/o servicios a comprar. Por tanto, en su estudio, es preciso
hacer énfasis en los siguientes aspectos:

> ldentificar las carencias existentes.

> Presentar el producto desde el punto de vista como puede solucionar dicha
necesidad.

» Describir las caracteristicas, usos ventajas, beneficios, duracion y vigencia.

» Mencionar las ventajas competitivas que permitan diferenciar el producto que se va
a sacar con los de la competencia.

» Crear en cierta forma barreras de entrada para darle proteccion al producto por algin

tiempo, mientras aparezca la competencia” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012).

Conclusién Personal

El Producto es el bien en el que una empresa u organizacion comercializa, debiendo este

cumplir las expectativas, necesidades y estandares de sus clientes.

5.3.13 Precio

“Monto en dinero que estan dispuestos a pagar los consumidores o usuarios para lograr
el uso, posesion o consumo de un producto o servicio especifico.” (Soriano Soriano

Claudio, 1991)

“Respecto al precio es importante hacer dos advertencias importantes 1) el precio no
debe fijarse unicamente en funcion de los costos debe primar las consideraciones
respecto a las condiciones de mercado y a la posicion competitiva existente o deseada

para el producto. 2) El precio no debe fijarse inicamente en funcion de la rentabilidad
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considerando siempre el concepto de rentabilidad en funcion del tiempo: ¢Qué
deseamos lograr: Rentabilidad a corto plazo estable o futura?” Fuente especificada no

valida.

Conclusién Personal

El precio es la cantidad de unidades monetarias que los consumidores deben gastar para

adquirir determinado bien o servicio.

5.3.14 Plaza

“Estructura interna y externa que permite establecer el vinculo fisico entre la empresa y

sus mercados para permitir la compra de sus productos o servicios.” (Soriano Soriano

Claudio, 1991).

“Como parte del marketing mix la plaza o también conocida como distribucion

desempefian los siguientes objetivos:

» Formalizar y desarrollar las operaciones de compra — venta de los productos y

servicios de la empresa.

» Generar mayores oportunidades de compra para los consumidores y usuarios.

» Lograr que para el consumidor o usuario sea mas facil adquirir los productos o
servicios, obtener informacion o asistencia técnica, solucionar problemas con su

uso, utilizarlos, operarlos, darles mantenimiento, repararlos, etc.
En resumen, la plaza persigue colocar, de la forma mas eficiente posible, el producto o

servicio al alcance de los consumidores o usuarios con el fin de que estos tengan

mayores oportunidades de comprarlo” (Soriano Soriano Claudio, 1991)
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Conclusién Personal

La plaza permite colocar nuestros productos o servicios en el mercado, para que los
clientes o consumidores puedan adquirirlo, ayudadndonos al posicionamiento del

mercado Yy la obtencidn de réditos econémicos.

5.3.15 Promocidn

“Actividades que realizan las empresas mediante la emision de mensajes que tienen
como objetivo dar a conocer sus productos y servicios y sus ventajas competitivas con
el fin de provocar la induccién de compra entre los consumidores y usuarios.” (Soriano

Soriano Claudio, 1991)

“Como parte del marketing mix, las actividades de promocién o también conocido

como comunicacion plantean dos objetivos fundamentales

3. Informar: distribuir informacion, dar a conocer la existencia del producto, ganar
exposicion de marca, eliminar barreras de comunicacion entre la empresa y sus

consumidores o usuarios.

4. Crear Induccion de Compra: comunicar las potencialidades de los productos y
servicios para satisfacer determinados deseos y necesidades de los consumidores o
usuarios, convencer a los consumidores o usuarios sobre la superioridad de los
productos o servicios respecto a los de la competencia, reforzar o conquistar la
preferencia de los consumidores o usuarios, ofrecer incentivos, mejorar la
exhibicion del producto, realizar actividades en el punto de venta, etc.” (Soriano
Soriano Claudio, 1991)

Conclusién Personal

Promocion son actividades que permiten a la organizacion o empresa estimular a sus
clientes o consumidores a adquirir el producto o servicio ofertado, a través de diferentes
procesos como el de informar e incentivar el consumo de los bienes o servicios

ofertados por la organizacion.
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5.3.16 El Cliente

“Es el conjunto de consumidores potenciales y reales de los bienes y/o servicios que
seran ofrecidos por la empresa. Estos pueden ser personas naturales o juridicamente

constituidas.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

Conclusién Personal

El cliente son los individuos que adquieren los productos o servicios que oferta la
empresa U organizacion, permitiéndole obtener ingresos monetarios a la entidad y
consecuentemente una rentabilidad.

5.3.17 La Competencia

“Es importante realizar una descripcion detallada de la competencia, analizando

aspectos importantes como: bienes y/o servicios que seran competencia directa o

indirecta, algunos comportamientos a considerar sobre la competencia pueden ser:

» ldentificar los competidores directos e indirectos mas importantes.

» Cual es la participacion en el mercado.

» Qué zonas geogréficas esta atendiendo.

» Cuales son sus fortalezas y debilidades.

» Cuales son las estrategias comerciales que esta aplicando con éxitos.

» Qué tipo de inversion esta realizando en cuanto a publicidad u otros medios de
mercadeo.

» Conocer la estrategia que esta utilizando en el manejo de los precios.

» Cuales son los canales de distribucion que esta utilizando con éxito.

Como define sus puntos de venta, si son directos o a través mayoristas, minoristas,
detallistas o si llega directamente al consumidor final” (Flores Uribe Juan Antonio,
2012)
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Conclusién Personal

La competencia son todas las personas naturales o juridicas que ofertan bienes o
servicios iguales, similares o suplementarios a los que distribuimos nosotros,
convirtiéndose en la principal amenaza para cumplir con los objetivos y metas

planteadas por la empresa u organizacion.

5.3.18 Barreras de Entrada

“Es todo aquel mecanismo que imposibilita o dificulta la incorporacion al mercado de
nuevos competidores para participar de los beneficios del sector.” (Flores Uribe Juan

Antonio, 2012)

Conclusién Personal

Las Barreras de Entrada son componentes o requisitos que se deben cumplir para que

los ofertantes puedan ingresar al mercado.

5.3.19 La comercializacion

“En la comercializacion se tiene en cuenta las formas de almacenamiento, los sistemas
de transporte empleados, la presentacion del producto o servicio, el crédito a los
consumidores, la asistencia técnica a los usuarios, los mecanismos de promocion y
publicidad.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)

“El conocer los canales de comercializacion, permite fijar el costo al producto por
efecto de su distribucion. El canal de distribucidn, que es la forma de llevar el producto
o servicio del productor al consumidor final supone una relacién entre la empresa que
produce el bien o atiende el servicio y los intermediarios que se encarga de llegar al
consumidor final. Entre méas larga sea la cadena de comercializacion del producto o
servicio, este se hard mas costoso al igual que se pierde conocer la opinion del

consumidor final sobre el producto ofrecido.” (Flores Uribe Juan Antonio, 2012)
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Conclusion Personal

La comercializacion es llegar con nuestros productos a los clientes o consumidores,
considerando diversas situaciones como canales de comercializacién, producto y precio,
incrementado el volumen de ventas en los diferentes mercados en los que la entidad a

incursionada, obteniendo a la vez una ventaja en relacion con los demas ofertantes o

competidores.

6. HIPOTESIS

6.1 HIPOTESIS GENERAL

¢La Elaboracion e Implementacién de un Plan de Negocios para la Asociacion de
Productores San Pedro de Licto incide favorablemente en el posicionamiento de
Mercado de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo afio 2015?

6.2 HIPOTESIS ESPECIFICAS.

» (El diagnostico situacional, en el que se desarrolla la Asociacién de Productores San

Pedro de Licto incide directamente en el posicionamiento de mercado?

» ¢La Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San

Pedro de Licto incide favorablemente en el posicionamiento de Mercado?

» ¢Laevaluacion del Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San Pedro

de Licto incide positivamente en el posicionamiento en el Mercado?
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7. OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS

7.10peracionalizacion de la Hipoétesis General

Cuadro N.1.
Operacionalizacion de la Hipdtesis General
VARIABLE . TECNICAS E
INDEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
Es un documento
en el cual se Producto Observacion -
identifica el | ¢ Mercado Ficha de
mercado las Precio observacion.
’ e Clientes
perspectivas  de Plaza Encuestas -
crecimiento, los | ¢  Competidores y Cuestionarios.
Plan de Negocios ) o Promocion _
clientes objetivo Entrevistas -
y los principales Cuestionarios
competidores a la
hora de definir un
negocio”
VARIABLE - TECNICAS E
DEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
El Procesos
posicionamiento
es una declaracién | ¢  Producto Oferta Encuesta -
concisa, clara y Cuestionario.
Posicionamiento completa de 1lo| e Consumidor Demanda
en el mercado que se quiere que Observacion -
represente un Canales de Ficha de
producto en la alizacio Observacion
mente del comercializacion
consumidor.
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7.2 OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS DE GRADUACION

ESPECIFICA 1
Cuadro N.2.
Operacionalizacién de la Hipotesis de Graduacion Especifica 1
VARIABLE - TECNICAS E
INDEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
Macro Entorno.-
es el conjunto de
tareas de
recopilacion  de
datos,  estudio, e  Macro Observacion -
observacion y Anaélisis de | Ficha de
P entorno -
analisis del mercado. observacion.
mercado con el
que va actuar. Clientes Encuestas -
Diagnostico Situacional | Micro entorno.- Cuestionarios.
I\Ii:crgnahilr?to?rfol ¢ Micro competencia Entrevistas -
esta orientado al entorno Proveedores Cuestionarios
estudio de los
clientes/usuarios
potenciales, la
competencia, los
intermediarios 'y
los proveedores.
VARIABLE < TECNICAS E
DEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
El
posicionamiento Procesos
es una declaraciéon | e  Producto Ofert Encuesta -
concisa, clara y erta Cuestionario.
Posicionamiento completa de lo | e Consumidor Demanda
en el mercado que se quiere que Observacion -
rer%:jejcegte en lfg Canales de Qk():?:rvacién de
Fnente del comercializacion
consumidor.
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7.3 OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS DE GRADUACION

ESPECIFICA 2
Cuadro N.3.
Operacionalizacién de la Hipotesis de Graduacion Especifica 2
VARIABLE - TECNICAS E
INDEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
Eéi‘?ﬂg;gn de 32 Area Observacion -
u Administrativa Ficha de
activ idades y observacion.
Implementacion de Z?Ee'?ennizs ére:: Modelo Area de
Plan de Negocios estableciendo ei Comercial Marketing Encuestas -
modelo fre e Cuestionarios.
comerua_l,, para la produccion Entrevistas -
consecucion de Cuestionarios
los objetivos. Avrea Financiera
Avrea Juridica
VARIABLE o TECNICAS E
DEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
El - . Procesos
posicionamiento
es una declaracion | ¢  Producto Oferta Encuesta -
concisa, clara y Cuestionario.
Posicionamiento completade lo que | ¢  Consumidor Demanda
en el mercado se quiere que Observacién -
represente un Canales de Ficha de

producto en la
mente del
consumidor.

comercializacion

Observacion
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7.4 OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS DE GRADUACION

ESPECIFICA 3
Cuadro N.4.
Operacionalizacién de la Hipotesis de Graduacion Especifica 3
VARIABLE - TECNICASE
INDEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
Indicar, evaluar
y establecer la
incidencia de un
conjunto de Observacién -
actividades vy Evaluacion Ficha de
acciones Plan de | administrativa, observacion.
Evaluacion del plan de | emprendidas en | Negocios financiera,
negocios diferentes areas, comercial y | Encuestas -
para alcanzar productivo - | Cuestionarios.
los  objetivos | Evaluar operativo.
planeados en a Entrevistas -
un tiempo Cuestionarios
determinado a
través de
modelo
determinado en
el plan de
negocios
VARIABLE . TECNICASE
DEPENDIENTE CONCEPTO CATEGORIA INDICADOR INSTRUMENTOS
El
posicionamiento Procesos
es una declaracion | ¢  Producto Oferta Encuesta -
concisa, clara y Cuestionario.
Posicionamiento completq deloque | ¢« Consumidor Demanda 3
en el mercado se quiere que Observacién -
represente un Ficha de
Canales de -
producto en la e g Observacion
comercializacion
mente del
consumidor.
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8. METODOLOGIA

8.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

Para la investigacion sobre la elaboracién e implementacién de un Plan de Negocios
para la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, de la parroquia Licto, canton
Riobamba, provincia de Chimborazo y su incidencia en el posicionamiento de Mercado
en el afio 2015, se utilizara el disefio de la investigacion no experimental transversal, en
vista que se realiza en una sola oportunidad y no existen periodos de seguimiento.
Documental y de campo, documental debido a que se recolectan datos de la poblacién
de Licto, del Instituto de Estadisticas y Censos y de la Asociacion de Productores San

Pedro de Licto y de campo por la aplicacion de encuestas.

8.2Tipo de Investigacion.

En la investigacién a realizarse se utilizara la investigacion cuantitativa, como la

cualitativa.
Investigacion cuantitativa.- se utilizara la investigacion cuantitativa, ya que se
estudiara a un conjunto de variables y se trascenderd los resultados conseguidos

mediante una muestra.

e Investigacion descriptiva.- en virtud que me permite ordenar los resultados, sus

caracteristicas, procedimientos (estado de la asociacion).

e Investigacion Explicativa.- me permite manifestar él porqué del fenémeno

investigado

e Investigacion de campo.- ya que realizaré la investigacion en la Asociacion de

Productores San Pedro de Licto y en la ciudad de Riobamba.
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Investigacion cualitativa.- a través de entrevistas, encuestas, sean de manera oral o
escrita, mediante la observacién obtendré datos descriptivos de la Asociaciéon y

mercado en general.

8.3 METODOS DE INVESTIGACION

Para la elaboracion de la presente investigacion utilizare el método deductivo e

inductivo, que permitirdn el andlisis de datos y la toma de decisiones

Método Inductivo.- EI método inductivo intenta ordenar la observacion tratando de
extraer conclusiones de caracter universal desde la acumulacion de datos particulares.

En el método inductivo se aplica los siguientes pasos:

1. Observacion y registro de los hechos, se procedera a recolectar datos empiricos los
cuales son de gran importancia y se utilizaran en la comprobacion de las hipdtesis
planteadas, ya que parten de un andlisis de la realidad y observacion de casos
especificos.

2. Analisis y clasificacion de los hechos, se lo realizara a través de tabulaciones,
graficas y aplicacion de formulas estadisticas tanto para el estudio de mercado como

para el plan financiero.

3. Derivacion inductiva de una generalizacién a partir de los hechos. Corresponde a
inferir a partir de los datos especificos conclusiones generales aplicables a la

poblacidn de estudio.

Esto supone que, tras una primera etapa de observacion, analisis y clasificacion de los
hechos, se logra postular una hipdtesis que brinda una solucién al problema planteado.
Una forma de llevar a cabo el método inductivo es proponer, mediante diversas
observaciones de los sucesos u objetos en estado natural, una conclusién que resulte

general para todos los eventos de la misma clase.

Método Deductivo.-El método deductivo es aquél que parte los datos generales

aceptados como valederos, para deducir por medio del razonamiento l6gico, varias
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suposiciones, es decir; parte de verdades previamente establecidas como principios
generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi su validez.

Este método se aplica siguiendo los siguientes pasos:

» Disefio de hipotesis para explicar un fenémeno.

» Se propusieron hipdtesis a comprobar en relacion a la Elaboracion e
Implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de Productores San
Pedro de Licto y su incidencia en el posicionamiento de Mercado de la ciudad de
Riobamba, provincia de Chimborazo afio 2015?

» Deduccion de consecuencias de la hipotesis.

» Mediante la comprobacién de las hipdtesis se podra deducir la factibilidad o no de

un plan de negocios.

» Comprobacidn de los expuestos deducidos en relacion a la experiencia.

» Se aplicaran herramientas estadisticas que permitan comprobar la hipotesis en

contraste con los datos empiricos.

8.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS.

Para recolectar informacion requerida para la presente investigacion se utilizé las

siguientes técnicas:

a) Observacion.- La observacion que permite obtener datos de la situacion real de la
Asociacion de Productores San Pedro de Licto a partir de observar y mirar
detenidamente las particularidades del objeto de estudio que constituyen

manifestaciones mostradas por los individuos que son parte de la investigacion.

b) Entrevista. Se aplicara mediante el instrumento de la guia de la entrevista

previamente elaborada, tanto a la poblacion econémicamente activa de la ciudad de
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Riobamba y los socios activos de la Asociacién de Productores de San Pedro de

Licto.

c) Encuesta.- Se aplicaran encuestas a la poblacion econdmicamente activa de la

ciudad de Riobamba y los socios activos de la Asociacion de Productores de San

Pedro de Licto, con lo cual se procedera a recopilar la informacion.

A través de estas técnicas como son las encuestas, entrevistas y observacién directa

receptaremos informacion cuantitativa o cualitativa, sea esta empirica 0 comprobada, la

cual me permitird desarrollar mi investigacion.

8.5 POBLACION Y MUESTRA

La poblaciébn que se estudiara en la presente investigacion es la Poblacion

Economicamente Activa (PEA) de la ciudad de Riobamba, que son los que adquieren

los productos.

De igual manera se estudiara a los integrantes de la Asociacion de Productores San

Pedro de Licto, que son quienes producen y comercializan los productos como la leche

y papas.

8.3.1 Poblaciony muestra de la PEA de la ciudad de Riobamba

Paoblacion
Cuadro N.5.
Poblacion
POBLACION ECONOMICAMENTE
ACTIVA (PEA) DE LA CIUDAD DE CANTIDAD
RIOBAMBA
PEA de la ciudad de Riobamba 51.926
Total 51.926

Fuente: Censo de poblacién y vivienda 2001.
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Muestra

Para poder obtener informacion para nuestra investigacion se debera aplicar una
encuesta a la muestra de la PEA de la ciudad de Riobamba, la cual estableceremos a

través de la siguiente formula:

_ Z%p.q.N
"~ N.E2+Z2.p.q

n

Z=1.96 con un nivel de confianza del 95%
p=0.50

g=0.50

E= 5% (0.05)

N= 51926

_ (1.96)%x0.50 x 0.50 x 51926
™ = 51926 (0.05)? + (1.96)2 x 0.50 x 0.50

_ 49.869,73
124,68

n= 400 encuesta.

8.3.1 Poblacion y muestra de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto

Poblacion
Cuadro N.6.
Poblacion
ASOCIACION DE PRODUCTORES
CANTIDAD
SAN PEDRO DE LICTO
Socios Activos 157
Total 157

Fuente: Registros de la Asociacion de Productores San Pedro de Licto

123




Muestra

Para poder obtener informacion para nuestra investigacion se debera aplicar una
encuesta a la muestra de los socios activos, de la Asociacion de Productores San Pedro

de Licto, la cual estableceremos a través de la siguiente formula:

_ Z%p.q.N
"~ N.E2+Z2.p.q

n

Z=1.96 con un nivel de confianza del 95%
p=0.50

= 0.50

E= 5% (0.05)

N= 157

_ (1.96)*x 050 x 0.50 x 157
™ =157 (0.05)% + (1.96) x 0.50 x 0.50

150,78
"~ 1,3529

n

n= 111 encuesta.

8.6 TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA EL ANALISIS DE
RESULTADOS

Para el analisis de resultados se recopilard la informacion proporcionada por el
instrumento correspondiente y se procedera a la edicion y codificacion de la

informacion.

Para el andlisis de resultados se utilizara la hoja electrénica Excel, donde se procedera a
clasificar, tabular y presentar los resultados investigados en forma de tablas y graficos.
El informe final de la investigacién se lo realizarda en Word, para una mejor

presentacion y comprension de resultados.
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9. RECURSOS HUMANOS Y FINANCIEROS

9.1 Recursos humanos

Para realizar la investigacion, el recurso humano necesario es el siguiente:

Tesista:

Tutor:

Sonia Yambay Ramos

Por establecer

9.2 Recursos Financieros.

Cuadro N.7.
Recursos Financieros
CANTIDAD DETALLE V. UNITARIO V. TOTAL
Equipos y Materiales
1 Computadora 700.00 700.00
1 Impresora 300.00 300.00
1 USB (Flash Memory) 10.00 10.00
1 Cémara de fotos 150.00 150.00
1 Cuaderno universitario 1.50 1.50
5 Carpetas 0.25 1.25
2 Resmas de papel INENA4 3.50 10.50
1 Grapadora 5.00 5.00
1 Caja de Grapas 0.60 0.60
1 Perforadora 3.00 3.00
10 Cds 0.50 5.00
2 Tinta para impresora 10.00 20.00
6 Anillados 5.00 30.00
5 Empastados 10.00 50.00
20 Horas Alquiler de Internet 1.00 20.00
1000 Copias 0.02 20.00
Movilizacién y Transporte
1 Global 100.00 100.00
Subtotal 1426.85
Imprevistos 10% 142.685
TOTAL 1569.54
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10. CRONOGRAMA

Cuadro N. 8
Cronograma
MESES POR SEMANAS
N° ACTIVIDADES NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO
11 2| 3| 4| 1| 2| 3| 4| 1| 2| 3| 4| 1] 2| 3| 4 2| 3
1 Aprobacion del Tema X | X
9 Presentaciéon y aprobacion del % | x | x
proyecto
3 Primera Tutoria X
4 Elaboracion del capitulo 1 X | X
5 Segunda Tutoria X
6 Elaboracion del Capitulo 2 X | X
Disefio 'y aplicacién  del
7 . X
Instrumento
8 Tercera Tutoria X
9 Procesamiento de datos X
10 Cuarta Tutoria X
11 Elaboracién del Capitulo 3 X | X | X
12 Elaboracion del Capitulo 4 X
13 5° Tutoria X
14 Elaboracion del Capitulo 5 X
15 Reparacion del borrador
16 6° Tutoria X | X
Redaccién, Presentacion y
17 g .7
aprobacion de la Investigacion

Elaborado por: Sonia Yambay Ramos

91




11. MATRIZ LOGICA

Cuadro N.9.

Matriz Légica

FORMULACION DEL
PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

iComo la Elaboracion e
Implementacion de un Plan
de  Negocios para la
Asociacién de Productores
San Pedro de Licto, incidira
en el posicionamiento de
Mercado de la ciudad de
Riobamba, provincia de
Chimborazo afio 2015?

Elaborar e implementar un
Plan de Negocios para la
Asociacion de Productores
San Pedro de Licto, con la
finalidad de determinar su
incidencia en el
posicionamiento de Mercado
de la ciudad de Riobamba,
provincia de Chimborazo
afio 2015.

iLa Elaboracién e
Implementacién de un Plan
de Negocios para la
Asociacion de Productores
San Pedro de Licto incide
favorablemente en el
posicionamiento de Mercado
de la ciudad de Riobamba,
provincia de Chimborazo
afio 2015?

PROBLEMAS
DERIVADOS

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

HIPOTESIS
ESPECIFICAS

¢Cémo  un  diagnostico
situacional, en el que se
desarrolla la Asociacion de
Productores San Pedro de

Realizar el diagnostico
situacional en el que se
desarrolla la Asociacion de
Productores San Pedro de

¢El diagnostico situacional,
en el que se desarrolla la
Asociacién de Productores
San Pedro de Licto incide

Licto incidira en el | Licto y su incidencia en el | directamente en el
posicionamiento de | posicionamiento de | posicionamiento de
mercado? mercado. mercado?

¢De qué manera la | Implementar un Plan de | ;La Implementacién de un

Implementacion de un Plan
de  Negocios para la
Asociacion de Productores
San Pedro de Licto incidira
en el posicionamiento de
Mercado?

Negocios para la Asociacion
de Productores San Pedro de
Licto y su contribucion en el
posicionamiento de Mercado

Plan de Negocios para la
Asociacién de Productores
San Pedro de Licto incide
favorablemente en el
posicionamiento de
Mercado?

¢Como, evaluar si el Plan de
Negocios para la Asociacion
de Productores San Pedro de
Licto incidio en el
posicionamiento  en el
Mercado?

Evaluar el Plan de Negocios
para la Asociacién de
Productores San Pedro de
Licto y su incidencia en el
posicionamiento de
Mercado.

¢La evaluacion del Plan de
Negocios para la Asociacion
de Productores San Pedro de
Licto incide positivamente
en el posicionamiento en el
Mercado?
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Anexo 2. Instrumento para la recoleccion de datos

Anexo 2.1 Encuesta realizada a los consumidores

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO

Encuestador: Formulario N°.

Fecha de la encuesta: / /

El Objetivo de la presente encuesta es recopilar informacion referente a la produccion y consumo de leche
y papas, ayudandonos asi a establecer la demanda, gustos y preferencias de los consumidores.
INSTRUCCIONES GENERALES

a. Leala preguntay marque con una X la respuesta seleccionada.

1. ¢ Cual es su género?

Masculino |:| Femenino |:|

2. ¢ Indique cudl es su edad?
Entre 15-30 afios |:| Entre 31-45 afios |:| Entre 46-65 afios |:| Mas de 65 afios |:|

3. ¢Consume Usted? En caso de no consumir estos productos pase a la pregunta No. 14

Leche: Si I:I No I:I
Papas: Si |:| No I:I

4. ¢ Con que frecuencia consume Usted?

DETALLE LECHE | PAPAS OBSERVACIONES

Todos los dias

Cada dos dias

Cada tres dias

Cada cuatro dias

Cada cinco dias

Cada seis dias

Cada siete dias

Otro
(especifique)

5. ¢ En qué lugar adquiere Usted estos productos?
Mercados I:I Supermercados I:I Tiendas de Barrio I:I Productor I:I

Otros:
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6. ¢ Cuantos litros de leche adquiere Usted a la semana?

1 Litro [] 2litros [ ] 3litros [ |  4litros [ | 5Litros []

6 Litros |:| 7 Litros |:|

Mas de 7 litros (especifique)

7. éCuantos libras de papas adquiere Usted a la semana?

1 Libra |:| 2 Libras |:| 3 Libras |:| 4 Libras |:| 5 Libras

6 Libras |:| 7 Libras |:|

Mas de 7 Libras (especifique)

8. ¢ Al adquirir su producto que caracteristicas considera Usted?

Detalle Leche | Papas Observaciones
Precio
Calidad
Lugar de procedencia del
producto

Lugar de Compra

Presentacion

Otros (especifique)

9. ¢Al adquirir un litro de leche, cual es el valor que cancela Usted?

VALOR DE UNA LITRO DE LECHE EXPRESADO EN DOLARES

0,30 0,36 0,42 0,48 0,54 0,60 0,66 0,72 0,78 0,84 0,90 0,96
0,31 0,37 0,43 0,49 0,55 0,61 0,67 0,73 0,79 0,85 0,91 0,97
0,32 0,38 0,44 0,50 0,56 0,62 0,68 0,74 0,80 0,86 0,92 0,98
0,33 0,39 0,45 0,51 0,57 0,63 0,69 0,75 0,81 0,87 0,93 0,99
0,34 0,40 0,46 0,52 0,58 0,64 0,70 0,76 0,82 0,88 0,94 1,00
0,35 0,41 0,47 0,53 0,59 0,65 0,71 0,77 0,83 0,89 0,95 Otro (Valor)

10. ¢ Al adquirir una libra de papa, cual es el valor que cancela Usted?

VALOR DE UNA LIBRA DE PAPAS EXPRESADO EN DOLARES
0,10 0,16 0,22 0,28 0,34 0,40 0,46
0,11 0,17 0,23 0,29 0,35 0,41 0,47
0,12 0,18 0,24 0,30 0,36 0,42 0,48
0,13 0,19 0,25 0,31 0,37 0,43 0,49
0,14 0,20 0,26 0,32 0,38 0,44 0,50
0,15 0,21 0,27 0,33 0,39 0,45 Otro (Valor)
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11. ¢ Qué presentacion piensa Usted que seria la adecuada para la comercializacion de leche?

DETALLE LECHE OBSERVACIONES

Funda

Botella Plastica

Botella de vidrio

Carton

Otro (especifique)

12. ¢ Qué presentacion piensa Usted que seria la adecuada para la comercializacion de papas?

DETALLE PAPAS OBSERVACIONES
En libras
En Arrobas

En quintales

Otro (especifique)

13. ;Qué medio cree Usted que seria el adecuado para publicitar nuestros productos?

Radio |:| Television |:| Redes Sociales |:| Periodicos |:|

Afiches |:| Otros especifique

14 ¢ Por qué no consume estos productos?

Enfermedad |:| No le gusta |:|

Otros especifique

GRACIAS POR SU ATENCION
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Anexo 2.2 Encuesta realizada a la integrantes de la Asociacion de Productores San

Pedro de Licto

Encuestador:

Fecha de la encuesta:

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO

Formulario N°.

El Objetivo de la presente encuesta es recopilar informacién referente a los productores de leche y papas,

de la Asociacidn de Productores San Pedro de Licto y asi determinar sus caracteristicas socioecondémicas

INSTRUCCIONES GENERALES

a. Leala preguntay marque con una X la respuesta seleccionada.

[]

1. ¢Cuél es su género?

Masculino

2. ¢Es Usted productor de?

Leche:

Papas:

Si

Si

Si

|:|No
|:|No

No

L]
[]

3. ¢ Actualmente dispone de un trabajo estable?

[] []

Femenino

[]

4. (Considera Usted que la situacion actual, en el manejo, operacion y administracion de la

Asociacion de Productores San Pedro de Licto, contribuye a incrementar las ventas y obtener

nuevos clientes?

(]

5. ¢A qué precio vende Usted el litro de leche a los comerciantes?

Si

No

(]

VALOR DE UNA LITRO DE LECHES EXPRESADO EN DOLARES

0,30 0,36 0,42 0,48 0,54 0,60 0,66 0,72 0,78 0,84 0,90 0,96
0,31 0,37 0,43 0,49 0,55 0,61 0,67 0,73 0,79 0,85 0,91 0,97
0,32 0,38 0,44 0,50 0,56 0,62 0,68 0,74 0,80 0,86 0,92 0,98
0,33 0,39 0,45 0,51 0,57 0,63 0,69 0,75 0,81 0,87 0,93 0,99
0,34 0,40 0,46 0,52 0,58 0,64 0,70 0,76 0,82 0,88 0,94 1,00
0,35 0,41 0,47 0,53 0,59 0,65 0,71 0,77 0,83 0,89 0,95 Otro (Valor)
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6. ¢ A qué precio vende Usted la libra de papas a los comerciantes?

VALOR DE UNA LIBRA DE PAPAS EXPRESADO EN DOLARES
0,10 0,16 0,22 0,28 0,34 0,40 0,46
0,11 0,17 0,23 0,29 0,35 0,41 0,47
0,12 0,18 0,24 0,30 0,36 0,42 0,48
0,13 0,19 0,25 0,31 0,37 0,43 0,49
0,14 0,20 0,26 0,32 0,38 0,44 0,50
0,15 0,21 0,27 0,33 0,39 0,45 Otro (Valor)

7. ¢Le gustaria que sus productos sean vendidos a mayor precio?

s [ w [
A que valor: Litro de leche: Libra de Papas:

8. ¢Cual es su nivel de ingresos mensual?

9. ¢Cual es su nivel de egresos mensual?

10. ¢Con el dinero que recibe por la venta de sus productos logra satisfacer las necesidades como

servicios basicos, educacion, salud, alimentacidn, en su familia?

si [ ] No [ ]

11. ¢Por cuantos miembros esta conformada su familia?
De 1 a 3 personas [] Por més de 4 personas [ ]

12. ;Considera Usted que si la Asociacion de Productores San Pedro de Licto, realiza una
estructuraciéon organizativa, financiera, operativa y comercial, obtendrdn mejores resultados y

mayor rentabilidad o utilidad?

Si [] No [ ]

Gracias por sus Atencién
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Anexo 3. Otros

Anexo 3.1 Tabla de Chi al cuadrado

Tabla de la distribucién Chi-cuadrado

g=grados de libertad p=area a la derecha
El valor x de la tabla cumple que para X es chi-cuadrado con g grados de libertad P{X>x)=p

P
[*] 0.001 0.025 0.05 0.1 0.25 0.5 0.75 0.9 0.95| 0.975] 0.999
1| 10827 5024 3.841 2706 1.323] 0455| 0102 0016, 0004 0.001 0
2| 13815 7.378 5991 4 605 2773 1386 04575 0211 0103 0051 0.002
3| 16.266 9348 7815 6.251 4108) 2366 1213 0584 0352 0216| 0024
4| 18466 11.143 9488 7779 5385| 3357 1923| 1064| 0711 0484 0.091
5 20515 12.832 11.07 9236 6.626| 4351 2675 161 1145 0831 0.21
6| 22457 14449 12592 10645 7841 5348 3455 2204| 1635 1237 0.381
7| 24321 16.013| 14067 12.017 9037 6346 4255 2833 2167 169 0599
8| 26124 17535 155607 13362 10219 7.344| 5071 349 2733 2.18| 0.857
9| 27877 19.023| 16.919| 14.684| 11389 8343 5899 4168| 3325 27 1.152
10| 29588 20483 18307 15987 12549 9342| B.737| 4.865 394 3247 1479
11| 31.264 2192 19675 17.275] 13.701] 10341 7584 5578| 4575 3816 1834
12| 32909 23337 21.026| 18549| 14845 11.34| 8438| 6304 5226| 4404| 2214
13| 34527 24736 22362 19812| 15984 1234 9299| 7.041| 5892 5009 2617
14| 36124 26119 23685 21.064| 17117 13.339] 10.165 779 6.571] 5629 3.04
15| 37698 27488 24.996] 22.307| 18245 14.339] 11.037| 8547 7.261| 6.262] 3.483
16| 39252 28845 26296 23542 19369 15338 11912 9312| 7962| 6908| 3042
17| 40,791 30191 27587 24769] 20489| 16.338( 12792| 10.085| BA72| 7564 4416
18| 42312 31.526| 28869 25989 21605 17.338| 13.675| 10.865 939 8231 4905
19| 43819 32.852| 30144 27.204| 22.718| 18.338( 14.562| 11.651| 10117 8.907| 5.407
20| 45314 3417 3141 28412 23.828| 19.337| 15452| 12.443| 10.851| 9.591| 5921
21| 46.796 35479 32671 29615 24935 20337( 16.344| 13.24| 11.591| 10.283| 6.447
22| 48268 36.781) 33924 30.813| 26.039| 21.337| 17.24| 14.041| 12.338| 10.982| 6.983
23| 49.728 38.076| 35172 32007 27141 22.337( 18.137| 14.848| 13.091| 11.689| 7.529
24| 51179 39.2364| 36415 33.196| 28241 23.337( 19.037| 15.659| 13.848| 12.401| 8.085
25| 52619 40.646| 37.652| 34382 20.339| 24337( 19939| 16.473| 14611 13.12| B8.649
26| 54051 41.923| 38885 35563 30435 25336( 20.843| 17.292| 15.379| 13.844| 9222
27| 55475 43195) 40113 36741 31528| 26.336( 21.749| 18.114| 16.151| 14 573 9.803
28| 56892 44 461 41337 37916 32.62| 27.336| 22657| 18.939| 16.928| 15.308| 10.391
29| 58301 45722 42557 39087 33711 28.336| 23.567| 19.768| 17.708| 16.047| 10.986
30| 59702 46.979| 43773 40256 34 8| 29336| 24 478| 20599| 18.493| 16.791| 11.588
35| 66619 53.203| 49802 46059 40223 34 336( 29054| 24 797| 22 465| 20.569| 14 688
40| 73403 59.342| 55758 51805 45616| 39335 33.66| 29.051| 26.509| 24 433| 17.917
45| 80078 6541 61656| 57505| 50985 44 335| 38.291| 33.35| 30612| 28.366| 21.251
50 86.66 7142 67505| 63167 56.334| 49.335| 42942 | 37 689| 34 764 | 32 357| 24 674
55| 93.167 77.38) 73311 68.7968| 61665 54.335| 4761 42.06| 38.958| 36.398| 28173
60| 99.608 83.298| 79.082| 74.397| 66.981| 59.335( 52.294| 46.459| 43.188| 40.482| 31.738
65| 105.988 89177 84821 79973 72285 64335 56.99| 50.883| 47.45| 44.603| 35.362
700 112317 95.023| 90531| 85527 77577 69334| 61.698| 55.329| 51.739| 48.758| 39.036
75| 118599 100.839| 96217 91.061| B82858| 74.334| 66.417| 59.795| 56.054| 52.942| 42 757
80| 124839 106.629| 101.879| 96578 88.13| 79.334| 71.145| 64.278| 60.391| 57.153| 46.52
85| 131.043| 112.393| 107.522| 102.079| 93.394| 84 334| 75.881| 68.777| 64.749| 61.389| 50.32
90| 137208 118.136| 113.145| 107 565 98.65| 89.334| B0.625| 73.291| 69.126| 65.647| 54.156
95| 143.343| 123.858| 118.752| 113.038| 103.899| 94 334 B5376| 77.818| 7352| 69.925| 58.022
100| 149449 1295661 124 342| 118.498( 109.141| 99.334| 90.133| 82 358| 77.929| 74 222| 61918
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