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XI. Resumen 

El presente trabajo de titulación se realizó con el objetivo de realizar un plan de negocios 

para la comercialización de un bioestimulante para el tratamiento de semillas de maíz y frejol, en 

las provincias de Imbabura y Bolívar para mejorar los niveles de competitividad comercial de la 

empresa Cosmocel. Se realizó un estudio financiero, identificando el costo para la 

comercialización de este bioestimulante en dichas provincias, para ello se hizo uso de una 

encuesta para determinar la oferta y la demanda, donde se consideró a un grupo de 261 personas 

que se dedican a la agricultura en las provincias de Imbabura y Bolívar, los datos obtenidos 

fueron utilizados para los cálculos y proyecciones del proyecto. Mediante el análisis financiero, 

estudio técnico y de mercado se determinó los indicadores financieros teniendo como resultado 

un Valor Actual Neto (VAN) positivo $ 52,070.84, una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 

22.69%, un Beneficio / Costo de $ 1.24, un Periodo de Recuperación de la Inversión (PRI) de 

3.54 años. Con estos indicadores se concluye la viabilidad de implementar el plan de negocio el 

cual contribuirá al crecimiento de la empresa y posicionamiento de la marca. 

 

Palabras claves: comercialización, plan de negocios, bioestimulante, maíz, frejol. 
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XII. Abstract 

 

The objective of this thesis was to develop a business plan for the commercialization of a 

biostimulant for the treatment of corn and bean seeds in the provinces of Imbabura and Bolivar 

in order to improve the commercial competitiveness of the company Cosmocel. A financial study 

was conducted to identify the cost of marketing this biostimulant in these provinces, using a 

survey to determine supply and demand, which considered a group of 261 people engaged in 

agriculture in the provinces of Imbabura and Bolivar, the data obtained were used for the 

calculations and projections of the project. Through the financial analysis, technical and market 

study, the financial indicators were determined, resulting in a positive Net Present Value (NPV) 

of $52,070.84, an Internal Rate of Return (IRR) of 22.69%, a Benefit/Cost of $1.24, an 

Investment Recovery Period (IRP) of 3.54 years, and a Return on Investment (ROI) of 3.54 

years. (PRI) of 3.54 years. With these indicators, it is concluded that it is feasible to business 

plan, which will contribute to the company's growth and brand positioning. and brand 

positioning. 

 

 

 

Keywords: marketing, business plan, biostimulant, corn, beans. 
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Capítulo I 

1. Introducción  

En el presente trabajo de investigación persigue el desarrollo de un plan de negocios para 

la comercialización de un bioestimulante en el tratamiento de semillas de maíz y frejol, en las 

provincias de Imbabura y Bolívar año 2021 para incentivar al agricultor el uso de estos productos 

y mejorar sus rendimientos en cultivos antes mencionados. 

Los cultivos más importantes de la sierra ecuatoriana es el cultivo de maíz debido a la 

superficie que se cultiva, también porque es un alimento en la dieta de la población ecuatoriana. 

Se encuentran distribuidos los diferentes tipos de maíces esto se debe al gusto y costumbre que 

tienen los agricultores de la sierra del Ecuador. En el norte (Carchi, Imbabura y Pichincha) se 

consume maíces de tipo amarillo harinosos, en la parte central (Tungurahua, Chimborazo y 

Bolívar) se cultivan los maíces blancos harinosos y en la parte sur (Cañar y Azuay) el maíz 

denominado “Zhima” (blanco amorochado) (Yanez, Zambrano, Caicedo, & Heredia, 2013, pág. 

6).  

En el sistema de producción de los agricultores de la sierra Ecuatoriana y principalmente 

en la provincia de Bolívar es común utilizar el “grano” como semilla de la cosecha anterior que 

no es de buena calidad, esta costumbre perjudica para garantizar la producción y productividad 

de los cultivos (Saltos & Lara, 2019, pág. 10).  

Uno de los cultivos que se utiliza en combinación con el maíz es el frejol conllevando a 

que 95% que se cosecha de este cultivo en Ecuador sea en la sierra. Las siembras se realizan 

entre los 1000 y 2800 metros sobre el nivel del mar, en distintos tipos de suelos (Cordero, 2022, 

pág. 5).  

Un bioestimulante está compuesto de una o varias sustancias que están diseñados para ser 

aplicados solos o mezcla sobre las plantas del cultivo, semillas y raíces con el objetivo de 

estimular procesos biológicos, por tanto, mejorar la disponibilidad de nutrientes y optimizar su 

absorción incrementando la tolerancia a estrés abióticos, también mejorando los aspectos de 

calidad de la cosecha. Los bioestimulantes se utilizan cada vez más en la agricultura 

convencional gracias a sus beneficios los agricultores tiene mayores rendimientos de calidad y 

esto ayuda a los agricultores a producir más con menos (Seipasa, 2015, pág. 4). 
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1.1. Contextualización del problema.  

Los bioestimulantes son sustancias que promueven el crecimiento y desarrollo de los 

cultivos agrícolas, haciéndolos también más resistentes a al ataque y daño por plagas y 

enfermedades, entre otros beneficios. Es un sector en plena expansión en todo el mundo, donde 

para 2022 se esperan ventas en torno a los US$2,000 millones (Murillo & et al. , 2021, pág. 3).  

Europa es el principal mercado donde hoy se están empleando los bioestimulantes en el 

planeta. La mayoría de los analistas de mercado informan que el mercado europeo de 

bioestimulantes representa aproximadamente la mitad del mercado mundial, estimando que este 

segmento tendría en 2022 un valor entre los US$1,500 y 2,000 millones, con una tasa de 

crecimiento anual entre el 10 y 12% (Valverde & et al. , 2020, pág. 2).  

El panorama global de los bioestimulantes muestra que a nivel de empresas un mayor 

número de fabricantes de fertilizantes está incursionando en esta área, y que se realizan uniones o 

adquisiciones de compañías, se forman nuevos emprendimientos, se realizan alianzas para la 

distribución (Rodríguez, 2021, pág. 12).  

En 2019, el mercado de bioestimulantes superó la marca de $2 mil millones, según un 

estudio de DunhamTrimmer, una firma de investigación de mercado líder en el espacio 

biológico. Casi una cuarta parte del mercado tiene su sede en Europa, que representó $507 

millones del total. La región de Asia / Pacífico ocupó el segundo lugar con $463 millones, 

seguida de América Latina con $412 millones, Estados Unidos / Canadá con $370 millones y la 

región de Oriente Medio / Norte de África con $192 millones, y el resto del mundo representa los 

$109 millones restantes (Jacobs, 2020, pág. 6).   

Ilustración 1. 

Valores de mercado regionales 2019 

Fuente: DunhamTrimmer LLC 
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El término el bioestimulante se refiere a sustancias que, a pesar de no ser un nutrimento, 

un pesticida o un regulador de crecimiento, al ser aplicadas en cantidades pequeñas generan un 

impacto positivo en la germinación, desarrollo, crecimiento vegetativo, floración, cuajado y/o 

desarrollo de los frutos. Esta definición resulta poco específica y ello ha conducido a que en el 

mercado el término bioestimulante se utilice para describir una amplia gama de productos, que 

van desde extractos de plantas hasta extractos animales, además combinaciones de estos con 

productos de reconocida función, tales como nutrimentos, vitaminas o reguladores de 

crecimiento (Meléndez & Molina , 2002, pág. 28).  

Según los estudios realizados en la provincia de los Ríos en la zona de Ricaurte la 

aplicación de bioestimulantes ayuda alcanzar la mayor productividad del cultivo de maíz ya que 

mejora las características productivas del cultivo (Morales , 2021, pág. 15).  

También trabajos realizados con bioestimulantes en cultivo de frejol, se obtuvieron datos 

favorables al incremento del rendimiento en grano seco, pasando de cosechar 601 kg por 

hectáreas a 1274 kg por hectárea (Chávez, 2019, pág. 8).  

En los últimos años la utilización de bioestimulantes en la agricultura, a tomado un papel 

muy importante, ya que su utilización ayuda notablemente a incrementar los rendimientos de los 

cultivos de maíz y frejol, haciendo más rentable la agricultura y satisfacer la demanda de estos 

productos en los mercados locales, como fuera de estas provincias.  

1.2 Formulación del problema. 

¿Cuál es el efecto del plan de negocios para la comercialización de un bioestimulante en 

el tratamiento de semillas de maíz y frejol, en las provincias de Imbabura y Bolívar año 2021? 

1.3. Justificación. 

El presente trabajo de investigación constituirá un aporte significativo para el sector 

agrícola de dichas provincias ya que con nuevos productos y técnicas se podrá mejorar 

notablemente la producción de los cultivos de maíz y frejol, esto ayudará incrementar los 

ingresos económicos de los productores, algo subsanar la pobreza de que existe en las provincias 

de Imbabura y Bolívar. 

En las provincias mencionas el cultivo de maíz y frejol son los predominantes en el sector 

agrícola y contribuyen un rubro económico muy importante para las familias de las provincias de 
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Imbabura y Bolívar. La comercialización de estos granos se lo realiza en fresco y seco en 

distintos mercados del sector para luego ser llevados a las principales cuidades del Ecuador.  

Por eso motivo la comercialización de bioestimulante para el tratamiento de semillas se 

vuelve muy importante ya que con esto los agricultores se aseguran la germinación y el arranque 

de dichos cultivos y a su vez el incrementa rendimiento por hectáreas, también con esto el 

ingreso económico mejora y el estilo de vida de los agricultores que se dedican al cultivo de 

maíz y frejol, creando más fuentes de trabajo para las familias de la zona.  
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1.4. Objetivos  

1.4.1.Objetivo general. 

Diseñar un plan de negocios para la comercialización de un bioestimulante en el 

tratamiento de semillas de maíz y frejol, en las provincias de Imbabura y Bolívar. 

1.4.2. Objetivos específicos. 

• Realizar el estudio de mercado y su estudio de marketing del bioestimulantes para 

tratamiento de semillas en las provincias de Bolívar e Imbabura. 

• Diseñar el estudio técnico e ingeniería de proyecto con su modelo de gestión. 

• Elaborar el estudio financiero y su evaluación para determinar la factibilidad 

financiera del proyecto. 
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1.5. Sistema de variables. 

1.5.1. Variable dependiente  

Bioestimulante en el tratamiento de semillas de maíz y frejol 

1.5.2. Variable independiente  

Plan de negocios  

1.6. Antecedentes investigativos  

El presente plan de negocios busca determinar la vialidad y factibilidad de la 

comercialización bioestimulante para tratamiento de semilla de maíz y frejol en las provincias 

Imbabura y Bolívar. 

1.7. Base teórica  

Un plan de negocios es un documento donde se describe actividades para generar 

ganancias a través de la satisfacción de la necesidad mediante el ofrecimiento de bien o servicio 

(Castillejo, 2015, pág. 26). También un plan de negocios es muy importante para analizar 

escenarios futuros y presentes en materia de rentabilidad y factibilidad de la inversión en el 

negocio (Vega & Guerrero, 2020, pág. 33).  

Los motivos principales por los que conviene idear un buen plan de negocios son 

múltiples, pero los más importantes tienen que ver con tres elementos: la organización, la 

viabilidad y el financiamiento externo (FODM, 2021, pág. 5).  

Según Bóveda, et al. ( 2015, pág. 14) para estructurar plan de negocios se debe tomar en 

cuenta los siguientes puntos:  

• Portada 

• Índice o tabla de contenidos 

• Resumen ejecutivo 

• Definición de negocio 

• Estudio de mercado 

• Estudio técnico 

• Organización del negocio 

• Estudio de inversión y financiamiento 
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• Conclusiones y recomendaciones.  

1.8. Fundamento legal  

El objetivo del análisis permite ubicarnos dentro del esquema propuesto por el jurista 

Hans Kelsen, conocido como la Pirámide Kelseniana, que establece la jerarquización de las 

normas jurídicas, lo que permite distinguir la supremacía de las disposiciones legales, cuyo orden 

se sintetiza en la siguiente figura: 

Ilustración 2. 

Pirámide Kelsenian 

 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

La Constitución es reconocida como la Suprema Ley o Carta Magna, es un sistema de 

normas, reglas y principios jurídicos universales que rige la organización y el funcionamiento del 

Estado y de la sociedad ecuatoriana. La nueva y vigente Constitución del 2008, fue publicada en 

el Registro Oficial No. 449, del 20 de octubre de 2008, consta de un preámbulo, nueve títulos 

que a su vez están divididos en capítulos y estos en secciones; con un total de cuatrocientos 

cuarenta y cuatro artículos o disposiciones fundamentales; y, concluye con treinta disposiciones 

transitorias y una disposición derogatoria (Espinoza & Marín, 2020, pág. 4).  

Legislación general aplicable  

• Constitución de la República del Ecuador. 

• Ley Orgánica del Régimen de la Soberanía Alimentaria.  

• Ley Orgánica de Sanidad Agropecuaria.  

• Texto unificado de legislación secundaria del Ministerio de Agricultura. 
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1.8.1. Constitución de la República del Ecuador. 

Art. 13.- Las personas y colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente a 

alimentos sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en 

correspondencia con sus diversas identidades y tradiciones culturales. El Estado ecuatoriano 

promoverá la soberanía alimentaria.  

Art. 14.- Se reconoce el derecho de la población a vivir en un ambiente sano y 

ecológicamente equilibrado, que garantice la sostenibilidad y el buen vivir, sumak kawsay. Se 

declara de interés público la preservación del ambiente, la conservación de los ecosistemas, la 

biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del país, la prevención del daño ambiental 

y la recuperación de los espacios naturales degradados.  

Art. 15.- Se prohíbe el desarrollo, producción, tenencia, comercialización, importación, 

transporte, almacenamiento y uso, entre otros, de agroquímicos internacionalmente prohibidos; 

además de las tecnologías y agentes biológicos experimentales nocivos y organismos 

genéticamente modificados perjudiciales para la salud humana o que atenten contra la soberanía 

alimentaria o los ecosistemas.  

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho económico, fuente de 

realización personal y base de la economía. El Estado garantizará a las personas trabajadoras el 

pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el 

desempeño de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado.  

Art. 71.- La naturaleza o Pacha Mama, donde se reproduce y realiza la vida, tiene 

derecho a que se respete integralmente su existencia y el mantenimiento y regeneración de sus 

ciclos vitales, estructura, funciones y procesos evolutivos. 

Toda persona, comunidad, pueblo o nacionalidad podrá exigir a la autoridad pública el 

cumplimiento de los derechos de la naturaleza. Para aplicar e interpretar estos derechos se 

observarán los principios establecidos en la Constitución, en lo que proceda. El Estado 

incentivará a las personas naturales y jurídicas, y a los colectivos, para que protejan la naturaleza, 

y promoverá el respeto a todos los elementos que forman un ecosistema. 

Art. 83.- Son deberes y responsabilidades de las ecuatorianas y los ecuatorianos, sin 

perjuicio de otros previstos en la Constitución y la ley: 6. Respetar los derechos de la naturaleza, 
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preservar un ambiente sano y utilizar los recursos naturales de modo racional, sustentable y 

sostenible.  

Art. 281.- La soberanía alimentaria constituye un objetivo estratégico y una obligación 

del Estado para garantizar que las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades alcancen la 

autosuficiencia de alimentos sanos y culturalmente apropiado de forma permanente. Para ello, 

será responsabilidad del Estado: 

1. Impulsar la producción, transformación agroalimentaria y pesquera de las pequeñas y 

medianas unidades de producción, comunitarias y de la economía social y solidaria.  

2. Adoptar políticas fiscales, tributarias y arancelarias que protejan al sector 

agroalimentario y pesquero nacional, para evitar la dependencia de importaciones de alimentos.  

3. Fortalecer la diversificación y la introducción de tecnologías ecológicas y orgánicas en 

la producción agropecuaria.  

4. Promover políticas redistributivas que permitan el acceso del campesinado a la tierra, 

al agua y otros recursos productivos.  

5. Establecer mecanismos preferenciales de financiamiento para los pequeños y medianos 

productores y productoras, facilitándoles la adquisición de medios de producción.  

6. Promover la preservación y recuperación de la agrobiodiversidad y de los saberes 

ancestrales vinculados a ella; así como el uso, la conservación e intercambio libre de semillas. 

7. Precautelar que los animales destinados a la alimentación humana estén sanos y sean 

criados en un entorno saludable.  

8. Asegurar el desarrollo de la investigación científica y de la innovación tecnológica 

apropiada para garantizar la soberanía alimentaria. 

9. Regular bajo normas de bioseguridad el uso y desarrollo de biotecnología, así como su 

experimentación, uso y comercialización.  

10. Fortalecer el desarrollo de organizaciones y redes de productores y de consumidores, 

así como la de comercialización y distribución de alimentos que promueva la equidad entre 

espacios rurales y urbanos.  
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11. Generar sistemas justos y solidarios de distribución y comercialización de alimentos. 

Impedir prácticas monopólicas y cualquier tipo de especulación con productos alimenticios.  

12. Dotar de alimentos a las poblaciones víctimas de desastres naturales o antrópicos que 

pongan en riesgo el acceso a la alimentación. Los alimentos recibidos de ayuda internacional no 

deberán afectar la salud ni el futuro de la producción de alimentos producidos localmente. 

13. Prevenir y proteger a la población del consumo de alimentos contaminados o que 

pongan en riesgo su salud o que la ciencia tenga incertidumbre sobre sus efectos. 

14. Adquirir alimentos y materias primas para programas sociales y alimenticios, 

prioritariamente a redes asociativas de pequeños productores.  

Art. 284.- La política económica tendrá los siguientes objetivos: 

1. Asegurar una adecuada distribución del ingreso y de la riqueza nacional.  

2. Incentivar la producción nacional, la productividad y competitividad sistémica, la 

acumulación del conocimiento científico y tecnológico, la inserción estratégica en la economía 

mundial y las actividades productivas complementarias en la integración regional.  

3. Asegurar la soberanía alimentaria y energética. 

4. Promocionar la incorporación del valor agregado con máxima eficiencia, dentro de los 

límites biofísicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.  

5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la integración entre regiones, 

en el campo, entre el campo y la ciudad, en lo económico, social y cultural. 

6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con respeto a los 

derechos laborales. 

7. Mantener la estabilidad económica, entendida como el máximo nivel de producción y 

empleo sostenibles en el tiempo.  

8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en mercados 

transparentes y eficientes.  

9. Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable. (Espinoza & Marín, 2020) 

Art. 304.- La política comercial tendrá los siguientes objetivos:  
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1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo 

estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.  

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

estratégica del país en la economía mundial.  

3. Fortalecer el aparato productivo y la producción nacionales.  

4. Contribuir a que se garanticen la soberanía alimentaria y energética, y se reduzcan las 

desigualdades internas.  

5. Impulsar el desarrollo de las economías de escala y del comercio justo. 

6. Evitar las prácticas monopólicas y oligopólicas, particularmente en el sector privado, y 

otras que afecten el funcionamiento de los mercados. (Constitución de la República del Ecuador, 

2021, pág. 13;14;15;19;35;41;136;137;142;143) 

1.8.2. Ley Orgánica del Régimen de la Soberanía Alimentaria  

TÍTULO III 

PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN AGROALIMENTARIA  

CAPÍTULO I  

FOMENTO A LA PRODUCCIÓN  

Artículo 12. Principios generales del fomento.- Los incentivos estatales estarán dirigidos 

a los pequeños y medianos productores, responderán a los principios de inclusión económica, 

social y territorial, solidaridad, equidad, interculturalidad, protección de los saberes ancestrales, 

imparcialidad, rendición de cuentas, equidad de género, no discriminación, sustentabilidad, 

temporalidad, justificación técnica, razonabilidad, definición de metas, evaluación periódica de 

sus resultados y viabilidad social, técnica y económica. 

Artículo 13. Fomento a la micro, pequeña y mediana producción. - Para fomentar a los 

microempresarios, microempresa o micro, pequeña y mediana producción agroalimentaria, de 

acuerdo con los derechos de la naturaleza, el Estado:  

a) Otorgará crédito público preferencial para mejorar e incrementar la producción y 

fortalecerá las cajas de ahorro y sistemas crediticios solidarios, para lo cual creará un fondo de 

reactivación productiva que será canalizado a través de estas cajas de ahorro; 
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b) Subsidiará total o parcialmente el aseguramiento de cosechas y de ganado mayor y 

menor para los microempresarios, microempresa o micro, pequeños y medianos productores, de 

acuerdo al Art. 285 numeral 2 de la Constitución de la República; 

c) Regulará, apoyará y fomentará la asociatividad de los microempresarios, 

microempresa o micro, pequeños y medianos productores, de conformidad con el Art. 319 de la 

Constitución de la República para la producción, recolección, almacenamiento, conservación, 

intercambio, transformación, comercialización y consumo de sus productos. El Ministerio del 

ramo desarrollará programas de capacitación organizacional, técnica y de comercialización, entre 

otros, para fortalecer a estas organizaciones y propender a su sostenibilidad;  

d) Promoverá la reconversión sustentable de procesos productivos convencionales a 

modelos agroecológicos y la diversificación productiva para el aseguramiento de la soberanía 

alimentaria; 

TÍTULO IV  

CONSUMO Y NUTRICIÓN  

Artículo 27. Incentivo al consumo de alimentos nutritivos. - Con el fin de disminuir y 

erradicar la desnutrición y malnutrición, el Estado incentivará el consumo de alimentos nutritivos 

preferentemente de origen agroecológico y orgánico, mediante el apoyo a su comercialización, la 

realización de programas de promoción y educación nutricional para el consumo sano, la 

identificación y el etiquetado de los contenidos nutricionales de los alimentos, y la coordinación 

de las políticas públicas (Ley Orgánica del Régimen de la Soberanía Alimentaria, 2010, pág. 

5;6;9;10).  

En el Ministerio de Agricultura y Ganadería en conjunto la AGROCALIDAD elaboraron 

el Manual Técnico para el Registro y Control de Fertilizantes, enmiendas de suelo y productos 

afines de uso agrícola donde en la Sección IV cuatro consta lo siguiente: 

CLASIFICACIÓN DE PRODUCTOS, ESPECIFICACIONES Y CONSIDERACIONES 

4.1. CLASIFICACIÓN DE TIPO Y SUBTIPO DE PRODUCTO  

4.1.1. SUBTIPO DE FERTILIZANTES  

a. Fertilizante inorgánico (de origen químico o mineral).  
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1. Fertilizante inorgánico. 

2. Fertilizante inorgánico con contenido de materia orgánica (MO).  

b. Fertilizante de origen orgánico. 

4.1.2. SUBTIPO DE ENMIENDAS DE SUELO  

a. Enmiendas inorgánicas. 

b. Enmiendas de origen orgánico (incluye sustancias húmicas) Esta definición no es 

sinónimo de que el fertilizante o enmienda es permitido para ser usado en la producción orgánica 

certificada.  

4.1.3. SUBTIPOS DE PRODUCTOS AFINES DE USO AGRÍCOLA  

a. Bioestimulantes (Los bioles podrán ser considerados dentro de esta categoría).  

b. Reguladores de crecimiento de origen natural y químico  

c. Reguladores de crecimiento de origen natural y químico y sus mezclas con 

fertilizantes: Cuando un producto esté enriquecido con este tipo de sustancias, se podrá registrar 

bajo esta categoría, aunque tenga aportes nutricionales significativos.  

d. Inoculantes biológicos e. Hidratantes  

f. Correctores de dureza de agua 

g. Reguladores de pH de agua  

h. Desalinizadores de agua y/o suelo 

i. Acelerantes de maduración 

j. Detergentes (neutros, iónicos, no iónicos) 

k. Limpiadores de follaje 

l. Agentes antiespumantes y espumantes 

m. Estresantes n. Preservantes o. Antioxidantes 

p. Floculantes de suelo 

q. Protectores de radiación solar 

r. Ceras s. Hidrogeles  
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t. Removedores de látex u. Deshidratantes 

v. Inhibidores de etileno w. Retenedores de humedad  

x. Sustratos de origen orgánico  

y. Desinfectantes 

4.2. MÍNIMOS DECLARABLES DE CONCENTRACIÓN DE NUTRIENTES  

Los elementos que no cumplan con las concentraciones mínimas (Tabla 1) dentro de un 

producto no podrán declararse, se deberá tomar en cuenta las siguientes consideraciones: 

a. Cada nutriente N, P2O5 o K2O debe corresponder al ≥ 1% de concentración solo 

para el subtipo de fertilizante de origen orgánico para aprobar el proceso de registro. 

b. Para productos exclusivos de jardinería que se comercializan en forma de 

fórmulas diluidas, no aplican estos valores mínimos; sin embargo, su comercialización es 

exclusiva para uso en jardinería. 

c. Para los bioestimulantes se declarará la concentración de macronutrientes solo si 

superan el 50% de los valores presentados en la tabla 1 del presente manual; mientras que para 

los micronutrientes serán los mismos valores.  

d. Se declarará el contenido de silicio solo si el producto contiene una concentración 

≥ 0.5% (% en p/p o p/v) como Si elemental o ≥ 1.0% como SiO2. 

e. Para el caso del Na y el Cl, se declarará a partir del 1% como óxido de Na (Na2O) 

y 2% como cloruro (Cl-). 

f. Para ciertos cultivos el cobalto (Co) es un nutriente benéfico; en ese caso se 

declarará su contenido solo si su concentración en el producto es mínima 0.001% y máximo 

0.02% (% en p/p o p/v). En el caso de que el Cobalto forme parte de la composición declarada, 

no será necesario incluirlo dentro del análisis de metales pesados. 

g. Para el caso de los elementos azufre (S) y cobre (Cu) los límites máximos 

permitidos para su registro serán del 30% y 5% respectivamente (MAG & AGROCALIDAD, 

2020, pág. 23;24;25).  



34 

 

Tabla 1. 

Mínimos declarables de concentración de nutrientes. 

Nutriente Macronutrientes 

primarios y secundarios  

Mínimo declarable (%) 

Macro y 

micronutrientes 
Solo 

micronutrientes 

N total 3,000 3,000  

P (como P2O5) 3,000 3,000  

K (como K2O) 3,000 3,000  

Ca (como CaO) 1,500 1,000  

Mg (como MgO) 1,500 1,000  

S 1,500 1,000  

B  0,010 0,200 

Cu  0,002 0,200 

Fe  0,020 0,200 

Mn  0,010 0,100 

Mo  0,002 0,020 

Zn   0,020 0,200 

Fuente: (MAG & AGROCALIDAD, 2020, pág. 24). 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

 

 

 

4.3.- Máximo Permitido De Metales Pesados 

Los F.ES. PAUA (Fertilizante(s), enmienda(s) de suelo y producto(s) afín(es) de uso 

agrícola.) no podrán superar el contenido de MP (Metales pesados.) que aquí se indica. Se deberá 

tomar en cuenta las siguientes consideraciones: 

Tabla 2. 

Límites máximos permitidos de metales pesados. 

Metal pesado 
Límites máximos de 

concentración (mg kg-1) 

Aluminio (Al3+) elemental 250 

Arsénico (As) 40 
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Cadmio (Cd) 1,5 

Cobalto (Co) 200 

Cromo hexavalente (Cr VI) 2,5 

Mercurio (Hg) 1 

Níquel (Ni) 50 

Plomo (Pb) 120 

Fuente: (MAG & AGROCALIDAD, 2020, pág. 25). 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    
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CAPÍTULO II  

MARCO TEORICO 

2.1.Plan de negocios  

Un plan de negocios es un documento formal que describe en detalle los objetivos, 

estrategias, estructura, recursos y proyecciones financieras de una empresa o proyecto, cuyo 

propósito es proporcionar una guía completa y estructurada que permita entender, evaluar y 

comunicar todos los aspectos esenciales de la empresa (Baque & et al , 2020, pág. 121).  

2.1.1. Portada. 

El primer componente es la presentación de tu plan de negocios. Es importante que se 

encuentre el nombre de la empresa o marca y también el nombre del director o el comité 

directivo, también debe ir el logotipo y una breve referencia que muestre los datos de contacto 

para que estén a la vista de futuros inversores (Arévalo & Véliz , 2015, pág. 11).  

2.1.2. Índice o tabla de contenidos. 

Debes desglosar todos los elementos que tratas dentro de tu plan de negocios. Recuerda 

que el índice es una herramienta útil para quienes buscan consultar o verificar un tema en 

específico, por lo que debes buscar que sea lo más sencillo, claro y específico posible 

(Universidad de Lima, 2023, pág. 2).  

2.1.3. Resumen ejecutivo. 

El  resumen debe ser corto y preciso y que abarque toda la información contenida del 

plan, también que contenga  la visión y misión de la empresa, objetivos o metas, estrategias 

planteadas en principio para alcanzar las metas, la organización o estructura del equipo de 

trabajo para que el negocio sea operativo, la inversión inicial que requiere la empresa para 

comenzar a funcionar y una estimación de la rentabilidad que tiene el proyecto de negocio 

(Universidad Complutense de Madrid, 2020, pág. 1177).  

2.1.4. Definición de negocio. 

Este componente se centra en dar más detalles sobre el concepto de negocio y en general 

todo lo que estará relacionado con el funcionamiento de la empresa. Si cuentas con prototipos de 

tus productos que puedes realizar un registro fotográfico, este es el lugar para añadir toda la 

evidencia gráfica que les permitirá a los lectores conocer más sobre la marca, la identidad 
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gráfica, el tipo de empaques que utilizan, su calidad y el proceso hasta llegar al producto final 

(Benalcazar & Parra , 2013, pág. 120).  

2.1.5. Estudio de mercado. 

En punto es muy importante para conocer a las compañías o marcas competidoras y harás 

un estudio de las ventajas y desventajas que presentan, así como una comparación con tu 

proyecto para que puedas sacarle el mayor provecho a tus fortalezas y ventajas competitivas, e 

idees estrategias para minimizar el impacto de tus debilidades.  

Además de ubicar al negocio dentro de su mercado, en esta sección dejarás evidenciado 

el nicho o sector hacia el que se dirigen tus productos o servicios y ahondarás en el tipo de 

estrategias de marketing y publicidad que tienes planeadas para difundir y destacar tu negocio 

(Mendoza & Véliz, 2018, pág. 48) 

2.1.6. Estudio técnico. 

Este componente de la estructura de un plan de negocios es el que se encarga de realizar 

un análisis detallado sobre los recursos, no solo económicos sino también materiales y 

conceptuales, que integran el proyecto de tu marca o negocio  (López & et al , 2019, pág. 134).  

2.1.7. Organización del negocio. 

Este componente especifica el esquema de organización de la empresa y describe de 

manera extendida las responsabilidades de cada cargo y a qué se comprometen a nivel jurídico 

quienes asumen un puesto en específico, así como los derechos que también adquieren al 

formalizar una relación laboral con la empresa. También es una sección en la que la estructura de 

un plan de negocios señala el tipo de empresa que busca ser (si manejará sucursales o un 

esquema de franquicias, será sociedad anónima o corporativa, entre otras opciones). 

También será la sección de tu plan en la que tratarás temas como los horarios, etiqueta de 

vestimenta, funciones, nombre de cada vacante necesaria para cada uno de tus empleados, 

perfiles profesionales requeridos, salarios de cada uno de los empleados, etc. Es decir, toda la 

información necesaria para tener claro qué recursos humanos se requieren y qué recursos 

económicos se destinarán para pagar el capital de manufactura, administración, distribución y 

comercialización (Velásquez, 2007, pág. 14).  
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2.1.8. Estudio de inversión y financiamiento. 

En este punto se especifica la cantidad de recursos que es necesaria invertir en el caso de 

las financiaciones externas y convenios. Es importante que consideres los activos fijos 

(infraestructura para maquila y producción, compra de oficinas permanentes o mobiliario para 

tiendas y oficinas, vehículos o terrenos), así como los activos intangibles (que nombran las 

inversiones hechas en investigación, formación de personal, gastos para la constitución legal 

como empresa y presupuestos para casos de situaciones imprevistas, entre otros). Tiene que 

contener un pronóstico de desarrollo y crecimiento para los próximos tres o cinco años que 

especifique las estrategias y herramientas que se planean utilizar para llegar a esas metas 

económicas y al desarrollo financiero buscado (González & et al , 2010, pág. 18).  

2.1.9. Conclusiones y recomendaciones. 

En esta sección, deja claro por qué la empresa o negocio es viable y rentable: destacando 

la utilidad de producto para el nicho hacia el que te diriges y señala las características que te 

distinguen de tu competencia y que hacen diferente e indispensable tu negocio. Menciona 

también la calidad de tu producto o servicio y la eficiencia en el sistema de producción. En caso 

de que tu producto o servicio se encuentre todavía en un proceso de perfeccionamiento, es 

conveniente que señales en este apartado las fortalezas y las propuestas de solución que se han 

ideado para resolver las debilidades de tu servicio o producto (Salgado , 2009, pág. 245).  

 2.2. Mercado.  

Este es un término que nace del latín mercatus, cuya definición es asociada a épocas muy 

antiguas, mismas en la que los comerciantes hacían pequeñas reuniones para que personas 

interesadas compraran los productos que ellos poseían y que ofrecían en venta. El término es 

definido como una organización mediante la cual se manejan tanto bienes como servicios que 

serán distribuidos posteriormente a un grupo determinado de personas (Pérez M. , 2021, pág. 1).  

La segmentación de mercado, también conocida como segmentación de clientes o 

segmentación de audiencias, es un método por el cual se pueden dividir a los clientes potenciales 

en distintos grupos, los cuales, permiten que las empresas puedan enviar mensajes 

personalizados a las audiencias correctas (Castillo, 2018, pág. 2).  

Tipos de mercado dependiendo del área geográfica que abarca. 
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De acuerdo con la demarcación geográfica que atiende, el mercado puede ser: 

2.2.1. Mercado local. 

Sobre todo, un mercado local es el que atiende un área reducida del mercado como puede 

ser una provincia o una ciudad, una farmacia que se encuentre localizada en un barrio o en un 

centro comercial de una ciudad podría servir como ejemplo de este tipo de mercado (Quiroa, 

2020, pág. 3).  

2.2.2.  Mercado nacional. 

Por supuesto, el mercado nacional se caracteriza porque abarca y cubre todo un país, se 

extiende por todas las ciudades, departamentos, provincias o municipios que integran un país. 

Por ejemplo, podríamos mencionar una cadena de supermercados que atiende a los consumidores 

de toda una nación (Esparza, 2020, pág. 2).  

2.1.3.  Mercado regional. 

En consecuencia, cuando se habla de mercado regional, el área que atiende no se limita a 

ciertos límites políticos; en este caso podemos hablar de un mercado que cubre la región norte o 

sur de un país. Pero también un grupo de países como la región centroamericana, es decir la 

región de mercado que se atiende puede ser reducida o amplia (CEPAL, 2018, pág. 7).  

2.1.4. Mercado internacional. 

Ahora, un mercado internacional es el que está formado por un conjunto de compradores 

que pueden ser de distintos países, estos generalmente son mercados atendidos por empresas 

multinacionales o transnacionales (Romero, 2015, pág. 193).  

2.1.5. Mercado global. 

Es un mercado que se extiende a todos los países del mundo, por lo tanto, los bienes y 

servicios se producen o sólo se comercializan en cualquier país del mundo. Se puede decir que el 

mercado global es el más amplio y el más extenso que existe (Puerto, 2010, pág. 175).  

2.3.  Estrategias de desarrollo del producto. 

La idea de comercialización no debe empezar con un producto, sino más bien con una 

necesidad; tomemos en cuenta que el producto o servicio existe porque satisface una necesidad. 
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El nivel cambiante de la necesidad se describe en la curva del ciclo de demanda. Como menciona 

(Barrios, 2017, pág. 130), existen cuatro etapas:  

• Introducción del producto 

• Crecimiento 

• Madurez 

• Declinación 

 

 

 

Ilustración 3. 

La Matriz BCG. 

 

Fuente: (Guimerá, 2020) 

La matriz BCG o matriz de crecimiento de Boston Consulting Group es una herramienta 

de estrategias de negocio. Una matriz estratégica nos ayuda a tomar decisiones sobre las 

estrategias de nuestro negocio gracias al análisis de factores internos y externos que afectan al 

crecimiento de nuestra organización. Esta matriz estratégica fue creada y popularizada por Bruce 

D. Henderson, fundador de Boston Consulting Group en 1970. Su éxito fue tal que es una de las 

herramientas más utilizadas en la actualidad para decidir en qué inversiones o desinversiones hay 

que realizar en las Unidades Estratégicas de Crecimiento (EUN) (Alonso, 2022, pág. 230).  
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Clasificación de productos. 

Un producto de la cartera, según se sitúe en un cuadrante u otro de la matriz, se califica 

como estrella, vaca lechera, dilema o perro (Guimerá, 2020, pág. 4).  

Estrella: Toda estrella fue antes un dilema, pero no necesariamente produce beneficios 

económicos pues debe satisfacerse la alta tasa de crecimiento del mercado a la vez que 

mantenerse como líder frente a los competidores (UNIR, 2021, pág. 8).  

Vaca lechera: Son Antiguos productos estrella que generan mucho efectivo (por 

economía de escala y márgenes amplios). 

Dilema: Casi todos los productos que entran en un mercado en que ya hay un líder son 

dilemas y requieren inversión. Hay que evaluar si merece la pena pues el objetivo es convertir un 

producto dilema en producto estrella. 

Perro: Generan bajos beneficios o incluso pérdidas, por lo que hay que evaluar su 

continuidad 

2.4. Administración. 

La administración es una ciencia social, cuyo interés se centra en las organizaciones 

humanas, así como las técnicas y procedimientos disponibles para su planificación, organización, 

dirección y control de sus recursos, para obtener de ellos el mayor beneficio posible (Concepto, 

2020, pág. 2).  

La administración persigue cuatro objetivos puntuales: 

• Planificación.  

• Organización.  

• Dirección.  

• Control 

Esquema de las etapas del proceso administrativo. 

Para hacer más fácil aún su comprensión, hemos preparado este esquema del proceso 

administrativo (López J. F., 2019): 
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Ilustración 4. 

Esquema de las etapas del proceso administrativo.  

Fuente: (López J. F., 2019). 

 

2.4.1. Planificación. 

La planificación del proceso administrativo es la parte del proceso donde se establecen 

los objetivos o las metas a alcanzar a corto, mediano y largo plazo. También se establecen las 

estrategias más idóneas para alcanzar esos objetivos y se construye un plan donde se clarifique 

las actividades a realizar, los recursos materiales que se necesitan y el perfil o las competencias 

de las personas más idóneas para realizar cada actividad. Esta es una función que debe cumplir el 

alto mando administrativo de la organización, puesto que está totalmente relacionada con la 

misión y visión de la empresa (Argudo, 2018, pág. 15).  

2.4.2. Organización. 

Es la fase que le da vida a aquellos detalles que se han planificado dentro del proceso 

administrativo, estructurando mejor cada actividad, asignando los recursos que se necesitan y 

seleccionando las personas con las competencias requeridas para cumplir las actividades 

asignadas. 

En la organización del proceso administrativo lo que se busca en esta fase es la 

coordinación de todo lo planificado con anterioridad. Por ello, esta etapa resulta esencial para 

poder dirigir los esfuerzos de trabajo hacia metas precisas y concretas. De nada serviría definir 

una serie de objetivos si posteriormente, el equipo es incapaz de poder redirigirlos hacia su 

consecución. Durante esta etapa, será imprescindible saber organizar adecuadamente los recursos 

personales y económicos (Argudo, 2018, pág. 39).  
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2.4.3. Dirección. 

Es la fase de ejecución de lo coordinado donde se necesita un gerente que motive, 

comunique y supervise las actividades planeadas y coordinadas. 

En la dirección del proceso administrativo, la persona que ejerce el cargo de gerente debe 

tener la potestad de decidir y también una excelente inteligencia interpersonal, ya que será el 

director de la orquesta. No hay que olvidar que necesitará relacionarse eficazmente con cada 

miembro del equipo, y ser capaz de transmitir en todo momento el objetivo necesario (González 

L. , 2011, pág. 242).  

2.4.4. Control. 

Es la fase del proceso administrativo de una organización donde se busca medir los 

resultados obtenidos con la finalidad de mejorar aquello que sea necesario y asegurar que el 

proceso vuelva a comenzar desde una planeación más inteligente que la anterior. 

El control del proceso administrativo proporciona la oportunidad de mejorar los puntos 

débiles y ratificar los fuertes para incorporarlos en la cultura organizacional. En esta fase se 

compara lo planeado con lo obtenido y se observa la desviación existente en caso de que exista. 

Se dice que el proyecto ha llegado a su fase final cuando cumple su fase de control, y es justo en 

ese momento que termina un primer ciclo para comenzar de nuevo en la fase de planificación. 

También resulta imprescindible, porque sin ella resultaría imposible poder conocer los aspectos 

necesarios a mejorar durante las distintas etapas del proceso administrativo (Urquizo, 2014, pág. 

45).  

2.5. Marketing. 

Marketing es una palabra anglosajona que quiere decir en español mercadotecnia. Ambas 

acepciones son correctas y en algunos países de Latinoamérica también se usa mercadeo.  

El marketing consiste en buscar promover y servir mercados, partiendo de una búsqueda 

de información estadística de los mercados para crear estrategias de comunicación, publicidad, 

promoción de un producto o servicio (Fuente , 2019, pág. 29).  

Este proceso es la base de todo inicio a la hora de empezar a desarrollar un negocio. 

Cuando se pretende llevar a cabo la puesta en marcha de una empresa este proceso es esencial 

para encontrar el tipo de mercado al que dirigirse, establecer un análisis pormenorizado para 
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saber si el producto o la idea tendría aceptación y, con base en eso, crear una serie de acciones 

para llegar a ese mercado con garantías de éxito (Peiró, 2018, pág. 118).  

El proceso de marketing consta de cinco fases: 

• Entender el mercado, las necesidades y los deseos del cliente. 

• Diseñar una estrategia de marketing orientada a las necesidades y deseos del 

cliente. 

• Elaborar un programa de marketing que aporte valor. 

• Establecer relaciones redituables y lograr la satisfacción del cliente. 

• Captar valor de los clientes, obtener utilidades y calidad para el cliente. 

El Marketing es el proceso de planear y ejecutar la conceptualización, el precio, la 

promoción, la distribución de ideas, productos y servicios con el fin de crear intercambios que 

satisfagan las necesidades, los deseos y los objetivos de las empresas y las organizaciones 

(Ealde, 2017, pág. 8).  

2.6.  Análisis de la producción agrícola de Imbabura  

Imbabura es una provincia que cuenta con una vasta extensión de suelo que permite 

diversificar la actividad productiva en lo referente a agricultura. 

Según datos registrados en el documento del Plan de Desarrollo Estratégico del Gobierno 

Provincial de Imbabura, el 37.4% de la superficie territorial de Imbabura se destina a actividades 

agropecuarias y el 62.6% se ocupan en bosques, páramos, infraestructura, asentamientos de 

población, entre otros. De todas las hectáreas registradas en el territorio provincial, el 21.2% está 

destinado a pastos, pero esta cifra habría mermado en los últimos años por el establecimiento de 

empresas florícolas que han ocupado parte de estos suelos (Navarrete , 2017, pág. 38).  

A pesar de ser los páramos un área muy importante para generar el líquido vital (agua) 

para el consumo humano, ocupa apenas un área de 24.786 hectáreas de la superficie total del 

suelo. El mayor porcentaje de hectáreas lo ocupan los montes y bosques, con 96.347 hectáreas; le 

siguen los pastos cultivados (43.419 has.) y los pastos naturales (2.953 has.). Según datos del III 

Censo Nacional Agropecuario 2.002, la superficie total del suelo en Imbabura, incluyendo otros 

tipos de cultivos, es de 283.659 hectáreas. 
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Productos que se cultivan en los sectores geográficos de clima frío como: Otavalo, 

Cotacachi, Pimampiro se cultivan especialmente productos como el maíz suave y duro seco, en 

una superficie de siembra de 8.093 hectáreas; fréjol seco (4.598 has.), papa (1.545) (MAG, 2021, 

pág. 3).  

2.7. Análisis de la producción agrícola de Bolívar  

En la provincia de Bolívar los cinco cultivos, que representaron el 81,43% del total de la 

producción agrícola del departamento en el 2020, se destacan dentro del informe de evaluación 

que del sector hizo la Secretaría de Agricultura de Bolívar en el siguiente orden de su 

importancia yuca, arroz, ñame, maíz y palma de aceite se destacan por tener la mayor 

participación en el total de la producción agrícola del departamento, que para el año pasado 

alcanzó 1’274.364 toneladas, un 7,6% más que la producción total reportada en el 2018, último 

año del que se tenía medición en el departamento. 

Dentro de sus principales cultivos el maíz reportó una producción de 134.735 toneladas, 

con un aumento del 22,3% al compararse con el año 2017 cuando se reportaron 110.199 

toneladas de ese cereal (Figueroa, 2021, pág. 21). 

2.8. Bioestimulante  

En los últimos tiempos vemos que se están aplicando nuevas tecnologías y tratamientos 

aplicados a la semilla del maíz y frejol para intentar ayudar al agricultor a obtener mejores 

resultados y proporcionar una seguridad extra en el cultivo. 

“Un bioestimulante es una sustancia, o mezcla de ellas, o un microorganismo diseñado 

para ser aplicado solo, o en mezcla, sobre plantas de cultivo, semillas o raíces (rizosfera). 

Su objetivo principal es estimular procesos biológicos y, por tanto, mejorar la 

disponibilidad de nutrientes y optimizar su absorción, incrementando la tolerancia a estreses 

abióticos o los aspectos de calidad de cosecha”. 

Los bioestimulantes se utilizan cada vez más en la agricultura convencional y pueden 

ayudar a resolver las ineficiencias que, a pesar de la mejora de las prácticas de producción, 

todavía se dan en el campo. Estos productos otorgan mayores rendimientos y calidad, por lo que 

ayudan a los agricultores a producir más, con menos (Lamilla, 2020, pág. 25).  
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MAXI GROW EXCEL es un bioestimulante complejo de origen orgánico que contiene 

micronutrientes en forma quelatada. Todos estos componentes interactúan sobre los procesos 

metabólicos de las plantas, pudiendo favorecer incrementos en las cosechas (COSMOCEL, 2019, 

pág. 2).  

 

Algunas de las funciones son: 

• Promover el crecimiento vigoroso de raíces  

• Impartir resistencia a las plantas para enfrentar condiciones adversas 

• Estimular la producción de flores y amarre de frutos  

• Acelerar la maduración  

• Hacer más eficiente la absorción de nutrientes por la raíz  

• Aumentar la calidad y el tiempo de vida de los frutos después de la cosecha. 

• Acelera su germinación. 

Tabla 3. 

Composición porcentual de Maxi Grow Excel. 

Composición Porcentual g/l 

Combinación de extractos orgánicos  112.5 

Auxinas 0.09 

Giberelinas 0.10 

Citoquinas 1.50 

Nitrógeno (N) 6.6 

Fósforo (P2O5) 13.3 

Potasio (K2O) 13.3 

Calcio (Ca) 2.0 

Magnesio (Mg) 4.0 

Cobre (Cu) 13.3 

Hierro (Fe) 17.2 

Manganeso (Mn) 13.3 

Zinc(Zn) 26.5 

Fuente: (COSMOCEL, 2019, pág. 1) Elaborado por: Edison Quinaluisa  
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CAPITULO III 

METODOLOGIA 

3.1. Planteamiento de la hipótesis 

Para ello se plantea una hipótesis nula (𝐻𝑜) y una positiva ( 𝐻1) 

𝑯𝟎 = No es factible diseñar un plan de negocios para la comercialización de un 

bioestimulante en el tratamiento de semillas de maíz y frejol.  

𝑯𝟏 = Es factible diseñar un plan de negocios para la comercialización de un 

bioestimulante en el tratamiento de semillas de maíz y frejol. 

3.2. Enfoque 

3.3.  Tipo de investigación. 

La presente investigación se enmarca en el reconocimiento cuali – cuantitativo, para 

describir un problema en estudio, la parte cualitativa se refiere a la parte subjetiva que lo expresa 

directamente el sujeto y el cuantitativo se representa por medio de la frecuencia expresada por 

porcentajes, la encuesta va conformado por preguntas genéricas, aquí se ve la parte objetiva 

(Remuzgo, 2019, pág. 65).  

Por lo antes mencionado en  presente trabajo conto con las dos  investigaciones 

cualitativa ya que se utilizó para describir detalladamente las características y beneficios 

bioestimulante en el tratamiento de semilla de maíz y frejol en las provincias de Imbabura y 

Bolívar pera también se utilizó la investigación cuantitativa ya que en el presente trabajo se 

realizó encuestas a la población de las provincias antes mencionadas para tener una información 

del consumo de productos para el tratamiento de semillas.  

3.4. Modalidad de la investigación  

3.4.1. Investigación bibliográfica- documentada 

La investigación documental es una de las técnicas de la investigación cualitativa que se 

encarga de recolectar, recopilar y seleccionar información de las lecturas de documentos, 

revistas, libros, grabaciones, filmaciones, periódicos, artículos resultados de investigaciones, 

memorias de eventos, entre otros; en ella la observación está presente en el análisis de datos, su 

identificación, selección y articulación con el objeto de estudio.  
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Este tipo de investigación también puede ser encontrada como investigación 

bibliográfica, que se caracteriza por la utilización de los datos secundarios como fuente de 

información. Su objetivo principal es dirigir la investigación desde dos aspectos, primeramente, 

relacionando datos ya existentes que proceden de distintas fuentes y posteriormente 

proporcionando una visión panorámica y sistemática de una determinada cuestión elaborada en 

múltiples fuentes dispersas (Reyes & Carmona, 2020, pág. 9).  

Por este motivo también se considera en este trabajo a la investigación bibliográfica- 

documentada, ya que de esta forma se logrará recopilar información útil para el desarrollo del 

presente trabajo con la realización de los objetivos planteados. 

3.4.2. Investigación de campo  

La recopilación de los datos directamente de la realidad y permite la obtención de 

información directa en relación con un problema. Este tipo de investigación es esencial para 

realizar otras como la exploratoria, la correlacional o la mixta. De hecho, en el método 

hipotético-deductivo (el utilizado en economía) suele ser el paso posterior al establecimiento de 

las hipótesis. Una vez sabemos qué buscamos, debemos recabar datos y para eso se realiza un 

trabajo de campo (Arias, 2020, pág. 5).  

En este trabajo se desarrolló también la investigación de campo ya que se realizó 

encuestas a las poblaciones de las provincias de Imbabura y Bolívar para recopilar información 

de los productos que utilizan, con qué frecuencia lo utilizan, que costo aceptan pagar y donde le 

gustaría comprar. 

3.5. Tipo de la investigación  

3.5.1. Descriptiva  

La investigación descriptiva, trabaja sobre realidades de hecho y su característica 

fundamental es la de presentar una interpretación correcta. Esta puede incluir los siguientes tipos 

de estudios: Encuestas, Casos, Exploratorios, Causales, De Desarrollo, Predictivos, De 

Conjuntos, De Correlación (Levano, 2023, pág. 25).  

3.5.2. Explicativa 

Es un nivel más complejo, más profundo y riguroso de la investigación básica, cuyo 

objetivo principal es la verificación de hipótesis causales o explicativas; el descubrimiento de 
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nuevas leyes científico-sociales, de nuevas micro teorías sociales que expliquen las relaciones 

causales de las propiedades o dimensiones de los hechos, eventos del sistema y de los procesos 

sociales. Trabajan con hipótesis causales, es decir que explican las causas de los hechos, 

fenómenos, eventos y procesos naturales o sociales (Nieto, 2018, pág. 24).  

En presente trabajo se utilizó la investigación descriptiva, ya que se realizó encuestas a 

las poblaciones de Imbabura y Bolívar para saber con certeza como realizan el tratamiento de 

semillas, después se empleó la investigación explicativa para describir el fenómeno que está 

ocurriendo en dicho estudio. 

3.6. Universo y muestra. 

3.6.1. Universo 

El universo o población puede estar constituido por personas, animales, registros 

médicos, los nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros. Es el 

conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una investigación (López & 

Campo, 2022, pág. 32).  

En la presente investigación se trabajó con la siguientes información de las  de las 

provincias de Imbabura con 398.244 habitantes que son hombres 193.664 y mujeres 204.580 

habitantes  de las cuales son agricultores y trabajadores calificados hombres 38,8% y mujeres 

33,9% (INEC, 2010, pág. 6) en el caso de Bolívar  con 183.641 habitantes que son hombres 

89.875 y mujeres 93.766 habitantes  de las cuales son agricultores y trabajadores calificados 

hombres 13,8% y mujeres 7,3% (INEC, 2010, pág. 5).  

3.6.2. Muestra  

Es un subconjunto o parte del universo o población en que se llevará a cabo la 

investigación. Hay procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la muestra 

como fórmulas, lógica y otros que se verá más adelante. La muestra es una parte representativa 

de la población (López & Campo, 2022, pág. 6).  

𝑛 =
𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞 ∗ 𝑁

𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 

Donde:  
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N = Población (168.235,67 Agricultores y trabajadores calificados Imbabura y 

Bolívar) 

n=              Tamaño de la muestra 

Zc = Valor de Z crítico, correspondiente a un valor dado del nivel de confianza del 95% 

que es igual a 1.96 

P = Proporción de éxito en la población (50 %)  

Q = Proporción de rechazo (50%) 

E = Error en la proporción de la muestra. (5%) 

 

𝑛 =
(1,96)2 ∗ 0,5 ∗ 0,5 ∗ 168237,67

(0,05)2(168235,67 − 1) + (1,96)2 ∗ 0,5 ∗ 0,5
 

𝑛 = 383 

La división del número de encuestas se realizó según a la población agricultores y 

trabajadores calificados de las provincias de Imbabura y Bolívar esta información se sacó de la 

base de datos del INEC, donde Imbabura tendría una participación 86% que significa 329 

personas, en el caso de Bolívar su participación 14% que significa 54 personas. 
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CAPÍTULО ІV  

PRESENTACІÓN DE RESULTADОS 

4.1. Desarrollo de la propuesta. 

4.1.1. Descripción de la empresa 

Cosmocel - Ecuador C.A. es una empresa en Ecuador, con sede principal en Quito. Opera 

en Comerciantes al por Mayor de Productos Químicos y Afines sector. 

Misión  

“Satisfacer repetidamente y siempre las expectativas de nuestros clientes, con calidad 

total, valor agregado y velocidad de respuesta que cumpla y supere sus expectativas”. 

Visión 

 “Ser un jugador global posicionándonos dentro de los primeros lugares a nivel mundial 

en la categoría de productos en la que participamos”.  

Objetivos estratégicos  

• Alcanzar una rentabilidad del 20% en los años siguientes: 2023 y 2024. 

• Cumplir con el presupuesto asignado para el 2024. 

• Desarrollar campañas de publicidad atractivas y efectivas para alcanzar 

posicionamiento en el mercado. 

4.1.2. Análisis del mercado 

Para desarrollar el análisis del mercado se analizó la importancia de los cultivos, en caso 

de las dos provincias estos cultivos se encuentran dentro de los cinco principales cultivos siendo 

el cultivo de maíz y frejol los generadores de empleo y trabajo en Imbabura y Bolívar, el 

segundo punto que se tomó en cuenta fue la superficie de siembras que realizan de estos cultivos 

ya que son los que dinamizan la economía de estas provincias.  

 Tabla 4. 

 Principales cultivos de la provincia de Bolívar del 2021. 

No.  Producto 

Sup. 

Plantadas 

(ha) 

Sup 

Cosechadas 

(ha) 

Producción 

(t) 

Rendimiento 

(t/ha) 

1 Cacao 
                     

21.516,00  

                        

19.670,00  

               

10.595,00  

                                    

0,54  
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2 
Maíz suave 

seco 

                     

13.245,00  

                        

12.903,00  

               

17.319,00  

                                    

1,34  

3 
Maíz suave 

Choclo 

                     

11.456,00  

                        

11.368,00  

               

47.600,00  

                                    

4,19  

4 Naranja 
                        

8.324,00  

                          

7.377,00  

               

75.946,00  

                                  

10,29  

5 Fréjol seco 
                        

7.204,00  

                          

6.924,00  

                  

6.381,00  

                                    

0,92  

Fuente: Instituto Nacional Estadísticas y Sensor (INEC) – ESPAC Ministerio de Agricultura y 

Ganadería (MAG). 

Elaborado por: Edison Quinaluisa             

Tabla 5. 

 Principales cultivos de la provincia de Imbabura del 2021. 

No.  Producto 
Sup. Plantadas 

(ha) 

Sup Cosechadas 

(ha) 

Producción 

(t) 

Rendimiento 

(t/ha) 

1 
Maíz suave 

seco 

                        

3.968,00  

                          

3.834,00  

                  

2.890,00  

                                    

0,75  

2 Plátano 
                        

2.810,00  

                          

2.030,00  

               

13.798,00  

                                    

6,80  

3 Caña de azúcar 
                        

2.562,00  

                          

2.462,00  

             

333.755,00  

                                

135,55  

4 Fréjol seco 
                        

1.846,00  

                          

1.800,00  

                     

887,00  

                                    

0,49  

5 
Maíz suave 

Choclo  

                        

1.521,00  

                          

1.467,00  

                  

3.737,00  

                                    

2,55  

Fuente: Instituto Nacional Estadísticas y Sensor (INEC) – ESPAC Ministerio de Agricultura y 

Ganadería (MAG). 

Elaborado por: Edison Quinaluisa             

Con los datos expuestos se identifica un área de 30190 hectáreas de maíz y 9050 

hectáreas de frejol al año estos valores se proyectan analizando la siguiente formula: 

C(n) = C0 * (1 + і ) n 

Donde: 

C(n) = Oferta a estimar 

C0 = Cantidad del año base 

n = Unidad de tiempo proyectada en años 

і = Tasa de crecimiento poblacional. 
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Para la proyección de la oferta se toman como referencia la totalidad de las hectáreas de 

maíz y fréjol de Imbabura y Bolívar sembradas el 2021 y la tasa de crecimiento poblacional de 

1,56% publicado por cоuntrymeters. 

Tabla 6. 

Proyección demanda 

n AÑO PROYECCION/Ha PROYECCION/USD 

1 2022 39240 981000 

2 2023 41263 1031575 

3 2024 43287 1082175 

4 2025 45312 1132800 

5 2026 47338 1183450 

Fuente: 

Elaborado por: Edison Quinaluisa             

Ilustración 5. 

Oferta Actual. 

Elaborado por: Edison Quinaluisa   

4.1.3. Mercado potencial 

La utilización de bioestimulantes para los cultivos de maíz y frejol se ha incrementado, 

ya que los agricultores de ahora buscan obtener mayor producción por hectárea cultivada y 

mejorar su rentabilidad para subsistir en el tiempo. 

El mercado potencial son las provincias de Imbabura con 398.244 habitantes que son 

hombres 193.664 y mujeres 204.580 habitantes de las cuales son agricultores y trabajadores 

calificados hombres 38,8% y mujeres 33,9% (INEC, 2010, pág. 4) en el caso de Bolívar con 

183.641 habitantes que son hombres 89.875 y mujeres 93.766 habitantes de las cuales son 

agricultores y trabajadores calificados hombres 13,8% y mujeres 7,3% (INEC, 2010, pág. 6) 

Tabla 7. 

Mercado potencial de bioestimulantes para maíz y frejol. 

Provincias Agricultores y trabajadores Porcentaje 

Imbabura 144494,252 86% 

Bolívar 23741,418 14% 
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Total 168235,67 100% 

Fuente: (INEC, 2010, pág. 7) 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

 

Para definir el mercado disponible se realizó encuestas a los habitantes de las provincias 

de Imbabura en los cantones Antonio Ante, Ibarra, Cotacachi, Otavalo y Urcuquí en la provincia 

de Bolívar en los cantones de Guaranda, Chimbo, San Miguel y Chillanes que son productores 

de cultivos de maíz y frejol, las encuestas fueron realizadas según a la población de Agricultores 

y trabajadores calificados donde se tomó los datos en Imbabura 86% y en Bolivar 14%. 

Tabla 8.  

Resultados de la encuesta. 

Indicadores. Frecuencias. % 

1. ¿Utilizan productos en el tratamiento de su semilla de maíz y frejol? 

Si 74 19% 

No 309 81% 

Total 383 100% 

   

2. ¿Qué tipo de productos utiliza en el tratamiento de su semilla? 

Orgánico. 9 12% 

Químico. 65 88% 

Otros. 0 0% 

Total 74 100% 

   

3. ¿Con qué frecuencia aplica productos en su tratamiento de semillas de maíz y frejol? 

Siempre  58 78% 

De vez en cuando  16 22% 

Nunca  0 0% 

Total  74 100% 

   

4. ¿En qué presentación le gustaría encontrar al producto? 

250 ml. 53 72% 

500 ml. 8 11% 

1 litro 10 14% 
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Otros  3 4% 

Total  74 100% 

   

5. Partiendo de la base que el precio del producto le satisfaga, ¿lo compraría? 

Sí, en cuanto estuviese en el mercado 60 81% 

Sí, pero dejaría pasar un tiempo  9 12% 

Puede que lo comprase o puede que no  5 7% 

Total  74 100% 

   

6. ¿Compraría el bioestimulante para tratamiento de semillas de maíz y frejol en 

presentación 250cc a un precio de $ 12,50? 

Muy probablemente 40 54% 

Probablemente  6 8% 

Es poco probable  8 11% 

No es nada probable 12 16% 

No lo se 8 11% 

Total  74 100% 

   

7. ¿Cómo le gustaría que se distribuya el producto? 

Tienda especializada 16 4% 

Grandes almacenes  352 92% 

Entrega a domicilio 15 4% 

Total 383 100% 

 

8. Seleccione el nombre de bioestimulante que conoce. Solo escoja una opción. 

Maxigrow 87 23% 

Agrostemin 184 48% 

Quicelun 59 15% 

Biozyme 23 6% 

Foliplus 1 0% 

Ninguno 29 8% 
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Total  383 100% 

   

9. ¿Qué características le atrae del producto que seleccionó en la pregunta anterior? 

Puede escoger varias opciones 

Calidad 338 88% 

Bajos Precios 4 1% 

Por su envase  33 9% 

Fácil disolución  1 0% 

Compatibilidad 3 1% 

Toxicidad  1 0% 

Otro 3 1% 

Total  383 100% 

 

10. ¿Qué aspectos mejoraría del producto? 

 Entrega oportuna 11 3% 

Envases  0 0% 

Presentación 16 4% 

Disponibilidad en Almacenes  356 93% 

Total 383 100% 

Fuente: Encuestas de las provincias Imbabura y Bolívar  

Elaborado por: Edison Quinaluisa  

 

Para la determinación del mercado disponible se emplea los resultados de la pregunta 

número 1 con la siguiente fórmula: 

El Mercado Disponible es = Mercado Potencial x % Respuesta Si  

El Mercado Disponible es = 168235 *19% 

El Mercado Disponible es =31965 personas  

Mientras que el mercado efectivo se estipula con los datos recabados de la pregunta 

número 6: 

Mercado Efectivo es = Mercado Disponible x % Muy probablemente 

Mercado Efectivo es = 31965 * 54% 
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Mercado Efectivo es = 17261 personas 

El mercado objetivo o mercado meta es una parte del mercado efectivo que la empresa se 

fija como meta a ser alcanzada en un tiempo determinado.  

Mercado objetivo = Mercado Efectivo x % Mercado Objetivo para alcanzar 

Mercado objetivo = 17261 * 25% 

Mercado objetivo = 4315 personas  

Posteriormente del desarrollo de los cálculos correspondientes del estudio del mercado, 

en la cadena se puede conocer el segmento de mercado que utilizan bioestimulantes para 

tratamiento de semillas en las provincias de Bolívar e Imbabura que corresponden a 31965 

personas y si de eso queremos conocer el mercado efectivo, son aquellos que utilizan productos 

para tratamiento de semillas son 54% dando un total 17261 personas, si bien es cierto que estos 

agricultores realizan tratamientos a sus semillas, todos no invierten la misma cantidad de dinero 

según su posibilidad económica de adquirir el producto de acuerdo a al precio de venta 

establecido teniendo un total de 4315 personas es decir estas tienen la necesidad, el deseo, y los 

recursos para comprar el producto a lanzarse lo cual representa el 2.56% del total del mercado 

potencial. 

Luego de examinar la información obtenida se considera realizar la proyección de la 

demanda para lo cual se emplea la tasa de crecimiento poblacional que es 1,56% dando como 

resultado lo siguiente: 

Tabla 9. 

Proyección de la demanda 

Año 
Mercado 

potencial 

Mercado 

disponible 

Mercado 

efectivo 

Mercado 

objetivo 

0 168235 31965 17261 4315 

1 170859 32464 17530 4382 

2 173525 32970 17804 4451 

3 176232 33484 18081 4520 

4 178981 34007 18364 4591 

5 181773 34537 18650 4662 

Elaborado por: Edison Quinaluisa   

Fuente: Edison Quinaluisa 
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Mery Borja, presidenta del Consejo Sectorial Campesino del MAGAP, en Bolívar, 

manifestó que en la provincia se siembra 36 mil hectáreas de maíz, producto que sustenta la 

economía de 12.500 agricultores (MAGAP, 2017, pág. 3).  

Con los datos anteriores podemos analizar cuantas hectáreas siembra un agricultor en la 

provincia de Bolívar:    

36000/12500= 2.88 hectáreas sembradas por agricultor. 

Tabla 10. 

Proyección de la demanda por hectáreas. 

Año 
Mercado 

potencial 

Mercado 

disponible 

Mercado 

efectivo 

Mercado 

objetivo 

0 484517 92059 49712 12427 

1 492074 93496 50486 12620 

2 499752 94954 51276 12819 

3 507548 96434 52073 13018 

4 515465 97940 52888 13222 

5 523506 99467 53712 13427 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

 

En Ecuador 99.5% de fertilizantes que se comercializa son importados del extranjero, 

manteniendo un crecimiento +1% en los últimos 10 años, alcanzando en el 2019 una importación 

de 327 millones de dólares. Los productos de origen animal y vegetal (Bioestimulantes) ocupan 

el 1% de las importaciones de fertilizantes al año dando como resultado 3.27 millos de dólares 

(González S. S., 2020, pág. 15).  

Ilustración 6.  

Importaciones y Exportaciones de productos fertilizantes. 

 

Fuente: (González S. S., 2020) 
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Ilustración 7. 

 Importaciones de productos fertilizantes según tipo. 

 

Fuente: (González S. S., 2020) 

Para determinar la demanda insatisfecha se tomarán datos de las empresas que importan 

fertilizantes de origen animal y vegetal (bioestimulantes) versus la demanda de productos 

obtenidos en el estudio de mercado: 

Tabla 11. 

Demanda insatisfecha 

No Oferta proyectada Demanda proyectada 
Demanda 

insatisfecha 

1 981000 3330000 2349000 

2 1031575 2510000 1478425 

3 1082175 2910000 1827825 

4 1132800 3420000 2287200 

5 1183450 3270000 2086550 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

4.1.4. Análisis de la Competencia 

Para realizar el estudio, fue indispensable realizar una investigación de los diferentes 

comercializadores de bioestimulantes para las provincias de Imbabura y Bolívar donde se pudo 

identificar las empresas que se dedican a este segmento de comercialización en las provincias 

antes señaladas. 

La metodología que se utilizó para el desarrollo del análisis de la competencia es 

benchmarking para lo cual se utilizó el instrumento DAFO, con lo que nos permite identificar 

obstáculos que puedan impedir el desarrollo de la empresa, pudiendo entender las posibilidades o 
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limitaciones que se tiene actualmente con el emprendimiento para lo cual se busca una solución 

al problema. 

Haciendo un breve análisis se ha podido identificar a los competidores de bioestimulantes 

en las provincias de Imbabura y Bolívar que venden productos para tratamiento de semillas, pero 

pocos de origen orgánico, ahora con las normativas seguridad alimentaria es la tendencia hacia lo 

orgánico donde el ahí mucho interés sobre estos productos, donde no dejen residuos químicos en 

los cultivos y mejoren sus rendimientos. 

Tabla 12. 

DAFO 

 De origen interno.  De origen externo. 

 Debilidades. Amenazas. 

N
eg

a
tiv

o
s 

El producto no es comúnmente 

conocido. 
Incremento en el precio de las materias primas. 

Demanda imprescindible de los 

Agricultores. 

Resistencia por parte de los agricultores a 

probar el producto. 

Falta de conocimiento de los 

bioestimulantes en el tratamiento de 

las semillas.  

Gran número de sustitutos a precio bajos. 

Producto importado del exterior. 
Poder adquisitivo de los agricultores está 

afectada por consecuencia de la pandemia. 

 Fortalezas. Oportunidades.  

P
o
sitiv

o
s  

Producto de origen orgánico. 
Existe un mercado desatendido en cuanto a 

bioestimulantes para tratamiento de semillas. 

Producto confiable y seguro para 

mezclas con semillas. 

Estilo de vida actual enfocado a productos 

menos tóxicos y de origen orgánico. 

Contenido de fitohormonas 

balanceadas en su composición. 

No existe una marca de bioestimulante para 

tratamiento de semillas que liderando el 

mercado 

Producto no toxico. Baja rivalidad entre competidores. 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    
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Tabla 13. 

 Determinación de estrategas matriz DAFО 

 Fortalezas  Debilidades   

 Estrategia FО Estrategia DО 

O
p

o
rtu

n
id

a
d

es 

Aprovechar las características del 

bioestimulante como elemento 

diferenciador, para tomar una porción del 

mercado. 

Apoyarse en la tendencia de cultivos 

orgánicos y saludables, para que el precio 

de mercado sea atractivo al agricultor. 

Desarrollar estrategas de marketing sobre 

las bondades bioestimulante para el 

tratamiento de semillas, aprovechando las 

tendencias de una agricultura más sana. 

Desarrollar estrategas que permitan 

alcanzar volúmenes de ventas que 

diluyan los costos operativos del proyecto 

y disminuya el tiempo de recuperación de 

capital. 

Establecer la estrategia de venta que 

permita la introducción del producto. 

Realizar campañas con promociones para 

dar a conocer los beneficios del 

bioestimulante. 

 Estrategias FA Estrategias DA 

A
m

en
a
za

s 

Desarrollar estrategias de marketing para 

dar a conocer las bondades del 

bioestimulante en el tratamiento de las 

semillas para mejorar sus rendimientos de 

sus cultivos 

Aprovechar las características del 

bioestimulante como elemento 

diferenciador, para tomar una porción del 

mercado. 

Desarrollar mecanismos de distribución 

directa al punto de venta 

Innovación el tratamiento de semillas con 

el uso de bioestimulante, para tener una 

mayor demanda. 

 

Por medio del marketing directo realizar 

parcelas demostrativas para que el 

agricultor verifique la calidad del 

producto. 

 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

4.1.5. Plan de marketing estratégico.  

Plan de marketing estratégico para el proceso de comercialización de bioestimulante 

para tratamiento de semillas de maíz y frejol   

1. Beneficiarios  

• Agricultores  

• Tiendas Grandes (Almacenes) 
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2. Ubicación  

 Expendio se generar en las provincias de Imbabura y Bolívar  

3. Tiempo estimado de ejecución  

Desde noviembre 01 al 28 de febrero   

4. Responsable  

• Coordinador Comercial  

• Coordinador Técnico  

• Representante Técnico comercial de la zona  

5. Costo de la propuesta  

El costo estimado de la propuesta se encuentra en 21387,72 dólares, este dinero será una 

inversión asumida por la empresa.  

6. Antecedentes de la propuesta  

Con el presente trabajo de investigación desarrollado se puede determinar el tamaño de 

mercado en tratamiento de semillas de maíz y frejol de las provincias de Imbabura y Bolívar ya 

que en este segmento la participación como empresa en muy poca o nula, y puede ayudar al 

crecimiento y posicionamiento del producto y marca de la empresa en estos cultivos para así 

llegar a ser el número uno en bioestimulación del país. 

Sabiendo que la tendencia a productos orgánicos a nivel mundial y país la empresa ofrece 

una alternativa viable para este segmento con este producto para tratamiento de semillas de maíz 

y frejol en las provincias antes mencionada. 

Al desarrollar este trabajo de investigación, en el estudio de mercado y todo lo que esto 

conlleva, podemos mencionar que la competencia actual en las provincias Imbabura y Bolívar 

son escasa en este segmento, de tratamiento de semillas con bioestimulantes y sería una de las 

pioneras en este segmento de mercado así ayudaría mucho a los agricultores de la zona a 

incrementar sus producciones y a su vez su economía.  

5. Justificación 

La aplicación de estrategias de marketing ayuda para lograr el posicionamiento del 

producto y la marca de la empresa, con esto nos lleva alcanzar una mayor participación del 
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mercado y en consecuencia se obtiene un incremento en el nivel de ventas planteadas para la 

organización. 

Al desarrollar la propuesta se está generando un nuevo modelo de negocios en otro 

segmento del mercado, así ayudando a los agricultores con sus rendimientos y elevando sus 

ganancias, asiendo de esto que tenga un mejor nivel de vida. 

Se debe tomar en cuenta que en estas provincias los principales cultivos son el maíz y el 

frejol, con ello nos lleva a tener una excelente demanda del producto y a realizar de la mejor 

manera un buen manejo de las estrategias de marketing. 

6. Objetivos 

6.1. Objetivo general  

Elaboración de un Plan de marketing estratégico para el proceso de comercialización 

de bioestimulante para tratamiento de semillas de maíz y frejol   

 6.2. Objetivos específicos  

• Realizar una planificación de introducción del producto y posicionamiento en el 

cultivo de maíz y frejol. 

• Desarrollar parcelas demostrativas para después realizar sociabilización del 

benéfico del producto a los agricultores. 

• Verificar adecuado funcionamiento de la propuesta para la comercialización. 

 

 

7. Modelo operativo  

7.1. Diagnóstico de la situación actual  

Para realizar un diagnóstico de la empresa se va a utilizar un análisis FODA que te 

permite identificar las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas de un 

proyecto. Con esta herramienta, ayudaras a tu equipo puede planificar estratégicamente y 

mantenerse a la vanguardia de las tendencias del mercado (Raeburn, 2021, pág. 14).  
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Tabla 14. 

Matriz FODA. 

FODA ESTRATÉGICO 

OPORTUNIDADES 

• Crecimiento del 

mercado. 

• Facilidad para la 

obtención de materia 

prima e insumos. 

• Precios accesibles. 

• Preferencias del 

mercado hacia el 

producto. 

AMENAZAS 

• Incremento de la 

competencia. 

• Competencia desleal. 

• Desconocimiento por 

parte del consumidor. 

FORTALEZAS 

• Establecer metas y 

objetivos claros. 

• Capacitación del 

personal para la 

elaboración del 

producto. 

• Entrega del producto 

garantizado. 

• Larga vida útil del 

producto.  

ESTRATEGIAS FO 

• 2-2 Capacitar al 

personal para captar 

nuevos clientes. 

• 3-4 competitividades 

con promociones en el 

mercado. 

ESTRATEGIAS FA 

• Diseñar estrategias 

objetivas para ser 

competitivos en el 

mercado. 

• 4-3 Elaborar un 

producto 

garantizados para el 

cumplimiento de los 

reglamentos que 

exige la ley. 

DEBILIDADES 

• Falta de 

posicionamiento de 

la marca. 

• No existe 

publicidad. 

• No cuenta con un 

plan estratégico. 

 

ESTRATEGIAS DO 

• 2-2 Diseñar la 

publicidad adecuada 

para alcanzar un gran 

posicionamiento en el 

mercado. 

• 3- 4 Implementar un 

plan estratégico dirigido 

a la satisfacción de las 

preferencias de los 

clientes. 

ESTRATEGIAS DA 

• 3-1 Intensificar el 

plan de marketing 

para disminuir la 

preferencia de los 

clientes hacia la 

competencia. 

• 3-2 Diseñar políticas 

internas que permitan 

enfrentar la 

competencia desleal. 

Elaborado por: Edison Quinaluisa. 

7.2. Direccionamiento estratégico 

7.3 Nombre, Marca y Slogan  

Nombre: 
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Cosmocel - Ecuador C.A. es una empresa en Ecuador, con sede principal en Quito. Opera 

en Comerciantes al por Mayor de Productos Químicos y Afines sector. 

Marca: 

En lo que trata del momento de comercialización del bioestimulante la marca será  

Ilustración 8.  

Marca del producto. 

Fuente: Cosmocel  

Slogan:  

En relación con el slogan se recomienda el uso del siguiente gráfico: 

Ilustración 9. 

Slogan. 

 

Fuente: Cosmocel 

 

7.4. Marketing mix. 

7.4.1. Producto  

La empresa Cosmocel ofrece a sus agricultores un bioestimulante de calidad y velocidad 

de respuesta para tratamiento de semillas de maíz y frejol.  
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Ilustración 10. 

Producto. 

 

Fuente: Cosmocel  

Tabla 15.  

Composición del producto. 

Composición Porcentual g/l 

Combinación de extractos orgánicos  112.5 

Auxinas 0.09 

Giberelinas 0.10 

Citoquinas 1.50 

Nitrógeno (N) 6.6 

Fósforo (P2O5) 13.3 

Potasio (K2O) 13.3 

Calcio (Ca) 2.0 

Magnesio (Mg) 4.0 

Cobre (Cu) 13.3 

Hierro (Fe) 17.2 

Manganeso (Mn) 13.3 

Zinc(Zn) 26.5 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

Etiqueta  

La empresa Cosmocel pretende usar una etiqueta enmarcada con las exigencias legales 

que rigen al país y a su vez proponer una imagen atractiva a través de esta.  
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Ilustración 11. 

Etiqueta. 

 

Fuente: Cosmocel  

Características de la etiqueta  

• Colores adecuados  

• Marca visible  

• Gráfico de la fruta atractivo para el consumidor  

7.4.2. PRECIO  

El precio que se establece para la venta es de 12.5 $ por los 250 CC. como PVP. Así 

también se puede considerar una reducción del precio en relación con el volumen que se 

adquiera de dicho producto: Por la compra de 100 unidades recibe 5 gratis. 

Objetivo: 

Incrementar las ventas, sabiendo que los precios de la empresa son adecuados para el 

producto. 

Estrategia: 

Tabla 16. 

Plan de financiamiento. 

N° de Cajas 25 unidades 50 unidades 
Más de 100 

unidades 

Financiamiento 30 días 45 días 60 días 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

Bases de financiamiento: 

• Primera compra de pago inmediato 
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• La segunda compra se financiará el monto mínimo de la compra 

• Tener buena calificación de pagos. 

7.4.3 PLAZA 

En el estudio de mercado el bioestimulante para tratamiento de semillas se lo puede 

comercializar como primera etapa en la provincia de Bolivar y a posterior en el mercado de la 

provincia de Imbabura. 

Ilustración 12. 

Cadena de valor 

 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

En relación con la comercialización en Almacenes y demás se desarrollará con 

vendedores, los cuales recibirán un porcentaje por cada venta generada, estos serán los 

encargados de proporcionar el producto al Agricultor. 

7.4.4 PROMOCIONES 

Objetivo: 

Incrementar la demanda de los productos en los puntos de venta. 

Estrategia: 

Medios Publicitarios 

Poster: Se colocarán afiches y posters en los almacenes y negocios que vendan el 

producto. La misma cuenta con el siguiente diseño:  

Agricultor.   Almacén

   

 

Cosmocel  
Distribuidor  
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Ilustración 13. 

Poster. 

 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

Emisoras Radiales: Se seleccionará dentro de la ciudad las emisoras más escuchadas, 

entre ellas se encuentran: 

• Radio Canela  

• Radio Mundo  

Dentro de las cuales se promocionarán el producto bajo su slogan trata tu semilla para un 

buen arranque con Maxigrow exel y aumenta tu producción. 

Facebook: Se invertirá en promocionar la página de Cosmocel Ecuador en las redes 

sociales principalmente en Facebook, la misma que es de gran aceptación por todo el público en 

general. 

Ilustración 14. 

Página de promoción Facebook. 

 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 
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La página de Facebook de la empresa deberá ser administrada de la siguiente manera: 

• Actualizaciones Diarias 

• Promocionar el producto 

• Promoción diaria de la página 

• Fotografías de los eventos en los cuales la empresa participará 

• Entrega Gratuita 

Los distribuidores entregarán el producto sin costo adicional para pedidos. Descuentos 

por Compras: Por la compra de cierto número de cajas del producto se realizan descuentos a los 

clientes, los mismos que serán de acuerdo con la siguiente tabla. 

Tabla 17. 

Descuentos. 

N° de Cajas 

25 

unidades  

30 

unidades +1 

50 

unidades +2 

 100 

cajas+5 

Descuento 20% 20% 20% 20% 

Elaborado por: Edison Quinaluisa  

Bases para los descuentos: 

• Compra de Contado 

• Más de 100 unidades Crédito hasta 60 días 

• Participación en Eventos Públicos 

La empresa Cosmocel participará en las ferias agrícolas más importantes de la provincia 

de Imbabura y Bolívar para promocionar su producto. 
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Ilustración 15. 

Feria de la mata a la mesa. 

 

Fuente: Agricultura de Bolívar  

Además de ello, se entregará camisetas, llaveros y gorras con el nombre de la marca a los 

participantes de la feria. 

Ilustración 16. 

Diseño camiseta. 

 

Fuente: Cosmocel  

7.5 Plan táctico 

7.5.1 Proceso de Ventas 

En el proceso de ventas la empresa seguirá el siguiente proceso: 
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Ilustración 13. 

En el proceso de ventas la empresa. 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

9.5.2 Vendedores 

La empresa deberá contar como base de un vendedor, los mismos que laboraran de 

manera continua a lo largo del año. 

Pago de Comisiones. 

El pago de comisiones o incentivos se desarrollará en temporadas normales, siempre y 

cuando haya un incremento en las ventas con relación al mes del año anterior. Las mismas serán 

canceladas al finalizar el mes juntamente con el rol de pagos. 

 

Políticas de las Comisiones. 

• Si las ventas son iguales o menores a las del año anterior no se otorgará comisión. 

• Si ventas llega al presupuesto mensual el porcentaje de comisión es del 1% del 

valor total mensual de ventas. 

• Si se cobra en los tiempos acordados en la factura el porcentaje de comisión es del 

2% del valor total mensual cobrado. 

Inicio 

Visita de Alamacenes 

Saludo

Presentacion del producto 

Definir el pedido 

Cerrar el trato 

Facturacin

Entrega del producto

Cobro

fin
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• Si se cumple el presupuesto del año tendrá un sueldo extra en diciembre. 

7.5.3 Elementos Primordiales de la Gestión de Ventas 

Dentro de la gestión de ventas debemos tomar en cuenta los siguientes elementos: 

• Atención al cliente. 

• El personal de ventas. 

• El proceso de ventas. 

• Supervisión y motivación al equipo de ventas. 

7.6. Presupuesto 

Se detallará los costos del marketing mix: 

Tabla 18. 

Presupuesto de publicidad. 

Detalle Cantidad  
           Precio 

Unitario 
Total 

Spot Publicitario 1 $       100,00 $       100,00 

Publicidad en 

Emisoras 
2 $         80,00 $       160,00 

Posters 1000 $           0,15 $       150,00 

Facebook 12 $           5,00 $         60,00 

Total    $      470,00  

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

Merchandising 

Tabla 19. 

Presupuesto de Merchandising. 

Producto Cantidad Precio Unitario Total 

Producto Gratis 30  $ 12,50   $ 375 

Participación en eventos Públicos 500  $ 0,60   $ 300,00  

Entrega de obsequios 50 $ 20,00 $ 1000,00 

Total    $ 1675,00  

Elaborado por: Edison Quinaluisa. 
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Costo total 

Tabla 20. 

Presupuesto de Merchandising. 

Detalle Costo 

Costo de publicidad $       470,00 

Costo de Merchandising $     1675,00 

Costo Total  $     2145,00 

Elaborado por: Edison Quinaluisa. 

El costo total de la propuesta es de $ 2145,00, el mismo que será cubierto en su totalidad 

por la empresa. 

7.7. Administración  

La administración de la propuesta busca principal dar seguimiento al cumplimiento de las 

actividades que se han planteado en base a la investigación realizada, con la finalidad de alcanzar 

los resultados deseados. Para ello se realiza u cronograma de actividades. 

Tabla 21. 

Cronograma de actividades. 

ACTIVIDAD 

Noviembre y Diciembre Enero y Febrero 

S1 S4 S1 S4 S1 S4 S1 S4 

Promociones por 

determinado número de 

cajas compradas 

        

Participación en el 

Ferias agrícolas  

        

Colocación de posters y 

vallas publicitarias 

        

Publicidad en radio         

Publicidad en redes 

sociales 

        

Días de Campo para 

demostrar beneficios del 

producto  
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Entrega de regalos a los 

participantes 

        

Elaborado por: Edison Quinaluisa. 

7.8. Evaluación de la propuesta 

Tabla 22. 

Matriz de evaluación. 

PREGUNTAS BÁSICAS EXPLICACIÓN 

¿Quiénes solicitan evaluar? Coordinador Comercial. 

¿Por qué evaluar? 
Para verificar el cumplimiento de   los objetivos de la 

propuesta. 

¿Con que criterios? Considerando la eficiencia y eficacia de la empresa. 

Indicadores Cualitativos y cuantitativos. 

¿Qué evaluar? Los objetivos que se establecieron en la propuesta. 

¿Quién evalúa? Los Coordinadores comercial y técnico. 

¿Cuándo evaluar? Al final de la aplicación de la propuesta. 

¿Cómo evaluar? A través de procesos metodológicos 

Elaborado por: Edison Quinaluisa. 
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8. ESTUDIO TÉCNICO E INGENIERÍA 

8.1. Estudio técnico  

8.1.1. Macro localización 

Desde el punto de vista estratégico de localización la empresa deberá estar localizada en 

la ciudad de Quito. 

 Los factores que se consideraron para la Macro localización de la empresa fueron los 

siguientes. 

8.1.2. Factores geográficos 

Este factor se consideró en relación donde esta ubicadas la mayoría de empresas de 

agroquímicos para la agricultura siendo Quito capital de Ecuador que consta con un bueno 

número de este sector. 

8.1.3. Factores Legales  

El sector donde está ubicada la empresa Cosmocel, tiene ya formulado las ordenanzas 

municipales en cuanto tiene que ver a línea de fábrica, tipos de construcciones, retiros, aras 

industriales. 

8.1.4. Micro localización.  

 De acuerdo al plan de ordenamiento territorial del municipio de Quito, este tipo de 

actividades puede realizarse en cualquier parte del casco urbano o rural pues no afecta de 

ninguna manera la tranquilidad y ecosistemas.  Por lo anterior, se elegirá dentro de la ciudad, el 

sector que más convenga    teniendo aspectos importantes como, transporte, servicios públicos, 

cercanía al terminal de buses intermunicipales.    

Factores 

• Vías de comunicación.  

• Costo arrendamiento.   

• Seguridad sector  

• Disponibilidad de parqueo  

• Costo servicios básicos. 
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Tabla 23. 

Ponderación de factores 

Grado  Factor Peso Calificación Ponderación 

1 Vías de comunicación. 0,25 8 2,00 

2 Costos de Arriendo 0,15 8 1,20 

3 Seguridad del sector  0,20 9 1,80 

4 Facilidad de parqueo 0,20 10 2,00 

5 Costo de los servicios 0,20 10 2,00 

  1,00  9,00 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

8.2. Ingeniería del proyecto 

8.2.1. Ficha técnica del Producto 

MAXI-GROW EXCEL 

Bioestimulante complejo para aplicación foliar 

ASPECTO FÍSICO: Suspensión acuosa 

PRESENTACIÓN: Envase de 250 cc y 1 litro. 

INFORMACIÓN GENERAL: MAXI GROW EXCEL es un bioestimulante complejo 

de origen orgánico que contiene micronutrientes en forma quelatada. Todos estos componentes 

interactúan sobre los procesos metabólicos de las plantas, pudiendo favorecer incrementos en las 

cosechas. 

Algunas de las funciones son: 

• Promover el crecimiento vigoroso de raíces 

• Impartir resistencia a las plantas para enfrentar condiciones adversas 

• Estimular la producción de flores y amarre de frutos 

• Acelerar la maduración 

• Hacer más eficiente la absorción de nutrientes por la raíz 

• Aumentar la calidad y el tiempo de vida de los frutos después de la cosecha. 
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Ilustración 18 

Recomendaciones de uso del producto  

 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

8.2.2. Maduración de fruto o cambio de color 

 En aspersiones terrestres se recomienda utilizar de 200 a 400 litros de agua/Ha. En 

aspersiones aéreas, de 50 a 100 lts de agua/Ha. 

INDICACIONES DE USO: 

MAXI GROW EXCEL es compatible con la mayoría de los agroquímicos de uso común, 

excepto con aquellos de pH alcalino. Es recomendable hacer una prueba de compatibilidad, 

cuando existan dudas al mezclarlo con algún agroquímico. 

PRECAUCION: 

ADVERTENCIAS DE USO: Utilice el equipo de seguridad adecuado (overol, lentes, 

mascarillas). Evítese el contacto directo con la piel y los ojos. 

PRIMEROS AUXILIOS: En caso de ingestión, aplicar tratamiento sintomático. 

MEDIDAS DE PROTECCIÓN AL AMBIENTE: Disponga de los envases vacíos de 

acuerdo con el reglamento de la Ley General de Equilibrio Ecológico y Protección al ambiente 

en materia de residuos peligrosos. 
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No contamine cuerpos de agua, especialmente donde haya peces, o que se utilicen para 

consumo humano o como abrevaderos para ganado. 

ALMACENAMIENTO Y TRANSPORTE: No se almacene ni transporte junto a 

alimentos, ropa, forrajes. Almacénese en un lugar fresco y seco. No se deje a la intemperie. 

8.2.3. Descripción técnica del proceso.  

Los pasos técnicos para la comercialización de bioestimulante para tratamiento de 

semillas de maíz y frejol en las provincias de Imbabura y Bolívar serán las siguientes:  

El represéntate técnico comercial se encarga de abrir códigos a subdistribuidores para le 

venta del producto en las provincias.   

Capacitación al personal de ventas de los subdistribuidores que van a trabajar con el 

bioestimulante. 

Promoción de producto en los puntos de ventas y captura de clientes potenciales para la 

venta inmediata o propuesta de parcela demostrativa.  

El interesado adquiere el producto para sus tratamientos de semillas de maíz y frejol. 

El personal de ventas escucha y guía al agricultor, según su necesidad para el tratamiento 

de sus semillas.   

El agricultor al terminar la consulta solicita el valor producto y el encargado venta   

liquida el valor, recibe el dinero y emite la respectiva factura. 

Cobro a los subdistribuidores de la venta bioestimulante y deposito en las cuentas de la 

empresa. 

9. Necesidades del proyecto 

9.1. Recurso Humano. 

 Para la comercialización de bioestimulante para tratamiento de semillas en las provincias 

Imbabura y Bolívar son siguientes personas:  

 Un Coordinador técnico comercial: Sera en encargado de liderar el proyecto en las 

provincias de Imbabura y Bolívar y dar soporte técnico al representante técnico comercial.  
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Un Administrador quien actuará como representante legal: Ayude en los procesos 

administrativos de la empresa. 

Un Representante técnico comercial: Ingeniero agrónomo o agropecuario, que se 

encargara en las ventas y cobranza del bioestimulante y demás servicios complementarios.  

 Un Asesor contable: Profesional en contaduría para el control de la contabilidad. 

9.2. Recursos físicos 

1 laptop.  

1 celular. 

1 maleta. 

1 vehículo.  

100 catálogos. 

9.3. Distribución de la zona de comercialización. 

 La operación comenzara en la provincia de Bolivar teniendo foco los cantones de 

Guaranda, Chimbo, San Miguel y Chillanes y en la provincia de Imbabura los cantones foco 

serán Ibarra, Otavalo, Cotacaqui, San Miguen de Urcuqui y Pimanpiro. 

9.4. Logística de distribución. 

Para el transporte y distribución de la mercadería al vehículo de reparto y de este a los 

locales de venta (almacenes y agricultores), se considerará los procesos convencionales de carga 

y descarga recipientes de forma que no sobresalgan por encima de estos, y que queden 

protegidos de algún daño.  

 La responsabilidad en el cumplimiento de estas exigencias será tanto de la coordinación 

y de represéntate que transporten. El vehículo de transporte será cerrado con paredes y suelos 

metálicos y reunir las especificaciones técnicas que exige la reglamentación de sanidad y 

derechos del consumidor. 

10.  Estructura orgánica 

10.1. Organización de la empresa  

Nombre de la Empresa: Cosmocel Ecuador. 
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10.2. Descripción de la Empresa 

Cosmocel - Ecuador C.A. es una empresa en Ecuador, con sede principal en Quito. Opera 

en Comerciantes al por Mayor de Productos Químicos y Afines sector. La empresa fue fundada 

en 30 de diciembre de 2002. Actualmente emplea a 5 (2021) personas. En sus últimos aspectos 

financieros destacados, Cosmocel - Ecuador C.A. reportó aumenta de ingresos netos of 4,54% en 

2022. Su Activo Total registró crecimiento negativo of 4,05%. El margen neto de Cosmocel - 

Ecuador C.A. aumentó 0,6% en 2022. 

10.3. Misión – Visión 

 Misión 

“Satisfacer repetidamente y siempre las expectativas de nuestros clientes, con calidad 

total, valor agregado y velocidad de respuesta que cumpla y supere sus expectativas”. 

 Visión 

Nuestra VISIÓN es “Ser un jugador global posicionándonos dentro de los primeros 

lugares a nivel mundial en la categoría de productos en la que participamos”. 

10.4. Valores de la organización 

• Mejora continua, nunca estar satisfecho siempre superarnos. 

• Excelencia en los productos. 

• Las personas son el corazón de la empresa, trátalos bien, espera mucho de ellas y 

lo demás vendrá por añadidura. 

• La utilidad debe provenir de un trabajo que beneficie al agricultor. 

• Contribución técnica en los campos en el que participamos con el mejor producto 

y desempeño del mismo. 

• Utilidad y crecimiento como medio para hacer posible todos los demás valores y 

objetivos. 

• Los productos de Cosmocel benefician a nuestros clientes en lo particular y a la 

sociedad en general.  

10.5.  Imagen corporativa 
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Ilustración 149. 

Imagen Corporativa 

 

Fuente: Cosmocel. 

11.  Estructura organizacional 

11.1.  Organigrama.  

Se estructurará la organización de manera sencilla y fácil de entender. La empresa no 

cuenta con muchas personas de manera, el organigrama solo estará  conformado  por  el 

coordinador, administrador,  los  representantes  que  atienden  la ventas en cada zona y  el 

asesor contable que llevara el control contable. 

 

Ilustración 20. 

Organigrama 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Cosmocel. 

a.  Perfil y Competencias de los puestos. 

Según el Organigrama Estructural de la empresa Cosmocel. Las competencias de los 

componentes o talento humano que conformaran la misma en los niveles Coordinador Técnico 

comercial de realización y Administrativos son los que se detallan a continuación. 

Unidad administrativa: Coordinación Técnica Comercial  

Coordinador técnico 

comercial   

Administrador  

Representante técnico comercial  

Asesor contable 

Contable  



83 

 

Cargo: Coordinador  

Perfil profesional: Ingeniero Agrónomo o Agropecuario.  

• Poseer título terminal universitario acorde al cargo que va a desempeñar. 

• Experiencia mínima de cinco años en cargos similares. 

• Conocimientos sólidos en computación. 

• Capacidad de liderazgo y motivación. 

• Dispuesto a trabajar bajo parámetros establecidos. 

Funciones Permanentes: 

▪ Representar legalmente a la empresa. 

▪ Planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar las actividades 

relacionadas con la actividad administrativa. 

▪ Cumplir y hacer cumplir las normas y reglamentos de la empresa. 

▪ Revisar y evaluar los datos financieros de la empresa. 

▪ Participar en los planes de marketing de la empresa. 

Funciones Ocasionales: 

• Contratar créditos que la empresa necesite. 

• Contactarse con proveedores y clientes cuando la ocasión lo amerite. 

• Seleccionar nuevo personal que requiera la empresa. 

Unidad administrativa: Administrador  

Cargo: Administrador  

Perfil profesional: Lic. en Administración. 

• Poseer título terminal universitario acorde al cargo que va a desempeñar. 

• Experiencia mínima de cinco años en cargos similares. 

• Conocimientos sólidos en computación. 

• Capacidad de liderazgo y motivación. 

• Dispuesto a trabajar bajo parámetros establecidos. 

Funciones Permanentes: 

• Representar legalmente a la empresa. 
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• Planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar las actividades 

relacionadas con la actividad administrativa. 

• Cumplir y hacer cumplir las normas y reglamentos de la empresa. 

• Revisar y evaluar los datos financieros de la empresa. 

• Participar en los planes de marketing de la empresa. 

Funciones Ocasionales: 

• Contratar créditos que la empresa necesite. 

• Contactarse con proveedores y clientes cuando la ocasión lo amerite. 

• Seleccionar nuevo personal que requiera la empresa. 

Unidad administrativa: Contabilidad 

Cargo: Asesor Contable  

Perfil del puesto: 

• Poseer título universitario: CPA o Lic. en Auditoría. 

• Experiencia mínima de un año en cargos similares. 

• Conocimientos sólidos en computación. 

• Buena presencia. 

• Edad comprendida entre los 23 y 25 años. 

• Buenas relaciones interpersonales. 

• Disponibilidad para trabajar bajo presión. 

Funciones Permanentes: 

• Realizar las transacciones diarias de la empresa. 

• Elaborar balances y estados de situación financiera en forma mensual. 

• Llevar a cabo el pago a todos los empleados de la empresa. 

• Realizar depósitos bancarios. 

• Verificar el ingreso de materia prima al área de producción. 

• Controlar, facturar y despachar el producto terminado. 

• Receptar las facturas cobradas del vendedor y el pago a proveedores. 
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Funciones Ocasionales: 

• Preparar informes financieros cuando lo soliciten o la situación lo amerite. 

• Realizar los pagos de tributos. 

Unidad administrativa: Comercialización 

Cargo: Representante Técnico Comercial  

Perfil del puesto: 

• Estudios superiores en Agronomía. 

• Conocimientos de computación. 

• Experiencia mínima de dos años en cargos similares. 

• Edad comprendida entre 25 y 35 años. 

• Buena presencia. 

• Buenas relaciones interpersonales. 

• Disponibilidad de trabajar bajo presión. 

• Saber conducir vehículo 

Funciones Permanentes: 

• Realizar visitas de acuerdo con el plan de ventas. 

• Vender y transportar la mercadería al destino solicitado. 

• Cobrar las facturas a los clientes. 

• Coordinar con Contabilidad los ingresos de efectivo. 

• Contactarse con nuevo posibles clientes. 

• Coordinar sus actividades con la gerencia. 

Funciones Ocasionales: 

• Llevar el control y verificar la existencia del producto. 

• Seleccionar los canales adecuados para la distribución del producto. 

• Sugerir y proponer medios de publicidad y promoción del producto. 
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12. Análisis financiero  

El estudio financiero se convierte en una parte fundamental en cualquier proyecto de 

inversión. No importa si se trata de un emprendedor con una idea de negocio, una empresa que 

quiere crear una nueva área de negocios o incluso un inversor que está interesado en poner su 

dinero en una empresa con el fin de obtener rentabilidad (Pérez A. , 2021, pág. 42).  

12.1.  Ingresos  

Tabla 24. 

Para la proyección de ventas se tomó en cuenta la dosis por hectárea por precio venta al 

subdistribuidor. 

Proyección de Ventas 

Rubro / año Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5  

Hectárea Atendidas  12427,00 12620,00 12819,00 13018,00 13222,00 

Dosis 250 cc por Ha. 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 

Unidades 24854,00 25240,00 25638,00 26036,00 26444,00 

Precio venta Subdistribuidor 8,75 8,75 8,75 8,75 8,75 

Ventas Neta  217472,50 220850,00 224332,50 227815,00 231385,00 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

12.2. Costo  

Tabla 25.  

Para los costos se tomó en cuenta el valor a pagar para la adquisición del bioestimulante para 

el proyecto. 

Rubro / año Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5  

Hectárea 

Atendidas  
12427,00 12620,00 12819,00 13018,00 13222,00 

Dosis 250 cc por 

Ha. 
2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 

Unidades 24854,00 25240,00 25638,00 26036,00 26444,00 

Precio 

Bioestimulante  
3,94 3,94 3,94 3,94 3,94 

Costo del 

Bioestimulante  
97924,76 99445,60 101013,72 102581,84 104189,36 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    
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Tabla 26.  

Gastos administrativos 

Concepto.                                Mensual. Anual. 

Gatos de Personal    

Sueldo 1.200,00 12                           14.400,00  

Aporte Patronal 145,00 12                             1.740,00  

Fondo de Reserva 99,96 12                             1.199,52  

Décimo Tercer Sueldo 100,00 12                             1.200,00  

Décimo Cuarto Sueldo 33,83 12                                 406,00  

Exámenes Médicos 7,50 12                                   90,00  

Uniformes 22,50 12                                 270,00  

 1.608,79 12                           19.305,52  

Gastos Otros    

Vehículo 800,00 12 9600 

Combustible 150,00 12 1800 

Peajes 60,00 12 720 

Alimentación 100,00 12 1200 

Hospedaje 20,00 12 240 

mensajería 5,00 12 60 

Celular 33,00 12 396 

Laptop 45,00 12 540 

Equipo Bioseguridad 30,00 12 360 

Suministros 20,00 12 240 

 1263,00 12 15156 

TOTAL, DE 

GASTOS 

                         

2.871,79  
12                           34.461,52  

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

12.3. Gastos de Venta  

En este ítem se utilizó gastos de publicidad y Merchandising. 

Tabla 27. 

Gastos de Venta 

Presupuesto de publicidad. 

Detalle. Cantidad 
Precio 

Unitario 
Total 

Spot Publicitario. 1 $100,00 $100,00 

Publicidad en Emisoras. 2 $80,00 $160,00 

Posters. 1000 $0,15 $150,00 

Facebook. 12 $5,00 $60,00 
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      $470,00 

Presupuesto de Merchandising.   

Producto. Cantidad 
Precio 

Unitario 
Total 

Producto Gratis. 30 $12,50 $375,00 

Participación en eventos 

públicos. 
500 $0,60 $300,00 

Entrega de obsequios. 50 $20,00 $1.000,00 

      $1.675,00 

Total    $2.145,00 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

Tabla 28. 

Resumen total de la inversión. 

Rubro  Valor 

Costo Bioestimulante  97924,76 

Gastos Administrativos  34461,52 

Gastos de venta  2145,00 

Inversión del proyecto. 134531,28 

Elaborado por: Edison Quinaluisa 

Tabla 29. 

Gastos financieros 

 

Fuente  Mоntо  Pоrcentaje 

Recursоs prоpіоs 33632,82 25% 

Capіtal externо / crédіtо 100898,46 75% 

Total  134531,28 100% 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

Para la obtención del crédito se recurre a la іnstіtucіón financiera Ban Ecuador la misma 

que ofrece créditos para pequeñas y microempresas para capital de trabajo a una tasa de interés 

del 9,76% por un perіоdо de 3 años para el pago de dicho crédito se consideró que se establezca 

una cuota fija misma que será cancelada después de cada año. 
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Ilustración 15. 

 Simulación de crédito BanEcuador 

 

Fuente: BanEcuador 

Los gastos financieros en los cuales se incurrirían con este financiamiento son de $ 

20306,19 dólares por los 3 años. 

Tabla 30.  

Proyección de los costos. 

Costo de Comercialización Proyectado 

Rubro                 \         año 1 2 3 4 5 

1. Costos           

Adquisición Bioestimulante            

Producto para le Venta  97924,76 99445,60 101013,72 102581,84 104189,36 

Costos Indirectos de 

Comercialización  
          

Fletes para entrega de 

mercadería  
360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 

  98284,76 99805,60 101373,72 102941,84 104549,36 

2. Gastos de 

Administración 
          

Sueldos y Salarios 34461,52 34461,52 34461,52 34461,52 34461,52 

3. Gastos de venta           

Publicidad y Merchandising 2145,00 2145,00 2145,00 2145,00 2145,00 

4. Gastos Financieros      

Interés crédito 9847,84 6865,75 3592,60 0,00 0,00 

 Total 144739,12 143277,87 141572,84 139548,36 141155,88 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    
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Tabla 31.  

Costo Fijo y Variables. 

Costo Fijo y Variables 

Rubro                 \         año        1           2  3  4  5 

                                          C F C V       C FC V        C FC V        C FC V       CF CV 

1. Costos          

Adquisición Bioestimulante          

Producto para le Venta             97924,76    99445,60             101013,72             102581,84  

Costos Indirectos de Comercialización         

Fletes para entrega de mercadería 360,00  360,00  360,00           360,00     360,00 

                                                360,00  360,00  360,00           360,00      360,00 

2. Gastos de Administración          

Sueldos y Salarios                            34461,52      34461,52       34461,52     34461,52     34461,52 

3. Gastos de venta          

Publicidad y Merchandising            2145,00         2145,00         2145,00      2145,00        2145,00 

4. Gastos Financieros          

Interés crédito                           9847,84        6865,75          3592,60        0,00  

Total 36966,52 107772,60 36966,52 106311,35 36966,52 104606,32 36966,52 102581,84 

36966,52 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    
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Tabla 32.  

Flujo de caja anual. 

 

Rubro                 \         

año 

0 1 2 3 4 5 

Ingresos 
      

Ventas Netas 
 

217472,50 220850,00 224332,50 227815,00 231385,00 

Egresos 
      

( - ) Costo de 

Producto 

 
$98.284,76 $99.805,60 $101.373,72 $102.941,84 $104.549,36 

( = ) Utilidad 

Bruta 

 
$119.187,7

4 

$121.044,40 $122.958,78 $124.873,16 $126.835,64 

( - ) Gasto de 

Administración 

 
34461,52 34461,52 34461,52 34461,52 34461,52 

( - ) Gasto de 

Venta 

 
2145,00 2145,00 2145,00 2145,00 2145,00 

( - ) Gastos 

Financieros 

 
9847,84 6865,75 3592,60 0,00 0,00 

(=) Utilidad antes 

de Impuestos 

 
$72.733,38 $77.572,13 $82.759,66 $88.266,64 $90.229,12 

( - ) 15 % 

Trabajadores 

 
$10.910,01 $11.635,82 $12.413,95 $13.240,00 $13.534,37 

Utilidad antes de 

IR 

 
$61.823,38 $65.936,31 $70.345,71 $75.026,65 $76.694,76 

Impuesto a la 

renta 25% 

 
$15.455,84 $16.484,08 $17.586,43 $18.756,66 $19.173,69 

Utilidad del 

ejercicio 

 
$46.367,53 $49.452,24 $52.759,29 $56.269,99 $57.521,07 

( + ) 

Depreciaciones 
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Elaborado por: Edison Quinaluisa  

12.4. Punto de equilibrio 

Toda empresa debe conocer cuál es el punto en el que los productos vendidos logran 

cubrir los gastos generados por lo cual es indispensable el cálculo del punto de equilibrio, para lo 

cual se emplea las siguientes fórmulas: 

 A.- Determinación de punto de equilibrio en valor. 

𝑃𝐸 =
Costo fijo total

𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠 
𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠

− 1 
 

B.- Determinación de punto de equilibrio en unidades  

𝑃𝐸 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑓𝑖𝑗𝑜 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜 − 𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑢𝑛𝑖𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜
 

                        

Donde: 

• PE = Punto de equilibrio en Valor  

• CFT = Costo fijó total 

• 1: Constante matemáticas 

( + ) 

Amortizaciones 

Intangibles 

      

( - ) Amortización 

Bancaria 

      

Inversiones 
      

Fija $98.284,76 
     

Intangible 
      

Capital de 

Trabajo 

-46454,36 
     

(+ ) Recu. Capital 

de trabajo 

      

Flujo neto de 

Efectivo 

$-144.739,12 $46.367,53 $49.452,24 $52.759,29 $56.269,99 $57.521,07 
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• CVT = Costo variable total 

• VT = Ventas totales. 

PE en valor = 73283,57 

PE en unidades= 8375,21 

Ilustración 16.  

Punto de Equilibrio. 

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

El punto de equilibrio en unidades es de 8375,21 y en dólares es de 73283 donde la 

empresa no gana ni pierde. 

12.5. Análisis VAN y TIR 

Tabla 33. 

Análisis VAN y TIR. 

  0 1 2 3 4 5 

Flujo neto de 

Efectivo 
-144739,12 46367,53 49452,24 52759,29 56269,99 57521,07 

Saldo actualizado 

10%  
-144739,12 42152,30 40869,62 39638,83 38433,16 35716,06 

Saldo actualizado 

acumulado  
-144739,12 

-

102586,8

2 

-

61717,20 
-22078,37 16354,79 52070,84 

       

TASA  10,00%      

VNA $196.809,96      

       

VAN $52.070,84      

TIR 22,69%      

PR 3,54      

Elaborado por: Edison Quinaluisa    
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El VAN nos quiere decir que recupera el capital con una tasa de interés 10% y da un 

excedente de 52.070,84 dólares esto nos indica que es proyecto rentable. El TIR nos da 22,69% 

es significa que tasa de interés es superior a la solicitada que es 10%, el periodo de recuperación 

es de 3,54 este indicador dice que recuperamos la inversión antes del tiempo proyectado. 

Tabla 34. 

Costo Benéfico. 

Inversión  144739,12   

Tasa  10%   

 Flujo de Caja   

 Periodo    Inversión    Ingresos    Egresos   

 $                                    -     $ 144.739,12    

 $                                

1,00  
 

 

$217.472,50  
 $144.739,12  

 $                                

2,00  
 

 

$220.850,00  
 $143.277,87  

 $                                

3,00  
 

 

$224.332,50  
 $141.572,84  

 $                                

4,00  
 

 

$227.815,00  
 $139.548,36  

 $                                

5,00  
 

 

$231.385,00  
 $141.155,88  

VNA ingreso  $848.039,85   

VNA Egresos $539.318,35   

VNA Egresos+ Inversión $684.057,47   

Costo-beneficio $1,24   

Elaborado por: Edison Quinaluisa    

Teniendo el valor de costo beneficio mayor a 1 esto quiere decir que el proyecto es viable 

y la inflación se aceptable por que los Ingresos son mayores a la inversión más los egresos. 

13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

13.1. CONCLUSIONES 
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• Se realizó un análisis exhaustivo de las provincias de Imbabura y Bolívar donde 

se evidencia un mercado potencial para la comercialización de bioestimulante 

para tratamiento de semillas, ya que los principales cultivos a nivel de provincias 

son maíz y frejol y ahí grandes extensiones de estos cultivos, por lo que ahí gran 

demanda de insumos agrícolas según los datos obtenidos del INEC y MAG. 

• Se ha propuesto estrategias de marketing para el proceso de comercialización del 

bioestimulante para tratamiento de semillas en las provincias de Imbabura y 

Bolívar, con esto se espera llevar al producto a posesionar en el primer lugar del 

mercado y generar valor de la marca de la empresa.  

• Se realizó un estudio de técnico e ingeniería del proyecto donde se determinó que 

Quito es la mejor ubicación para la empresa, ya que la mayoría de las empresas de 

transporte se ubican en esta ciudad y tener un fácil abastecimiento a las provincias 

de Imbabura y Bolívar.  

• Se comprobó la rentabilidad del proyecto dando un VAN positivo en 52.070,84 

dólares, una TIR de 22,69% que supera el costo promedio ponderado del capital 

estimado que es 10%. Y un periodo de recuperación de capital de la inversión es 

3,54 años y en el tema de costo beneficio se va a obtener por cada 1 dólar 

invertido 0,24 dólares, el proyecto resulta ser factible según la estimación de los 

indicadores de desempeño utilizados. 

13.2.  RECOMENDACIONES  

• Para la comercialización de bioestimulante se recomienda empezar provincia de 

Bolivar, ya que los agricultores de ahí tienen la costumbre de desinfección de la 

semilla y va a ser muy fácil introducir el producto a comercializar. 

• Gestionar el crédito en BanEcuador para la puesta en marcha del negocio dado 

que esta institución financiera tiene los niveles más bajos de interés del mercado, 

lo que aporta significativamente al negocio al negocio manteniendo rubros de 

gasto financieros bajos. 

• Al emprendedor poner en marcha el proyecto ya que está dentro de los márgenes 

de rentabilidad esperados, especialmente a la tendencia a la agricultura orgánica y 

a la utilización de bioestimulantes para mejor sus rendimientos. 
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ANEXOS 

Anexo 1  

FORMATO DE ENCUESTA  

Encuesta No.  __________ 

Estimado(a) Sr(a)(ta), soy estudiante de la maestría en Agropecuarias mención 

Agronegocios de la Universidad Estatal de Bolívar, la presente es una encuesta de un trabajo de 

investigación de mercados para identificar la demanda de bioestimulante para tratamiento de 

semillas de maíz y frejol. 

Fecha: _______________     Hora: ______   Entrevistado por: __________________ 

 DATOS GENERALES 

 

Nombre:  ___________________________________________________ 

Teléfono:  _________________________ 

Email:  _________________________ 

Cantón                         _________________________ 

 

 

CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO 

2.1. ¿Utilizan productos en el tratamiento de su semilla de maíz y frejol? 

Si   _________  

No  _________ 

Si contesto Nunca pasar a la pregunta 3.1 

2.2 ¿Qué tipo de productos consume en el tratamiento de su semilla? 

Orgánico  _________ 

Químico  _________ 

Otro  _________ 
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        Especifique _________________________ 

 

¿Con qué frecuencia aplica productos en su tratamiento de semillas de maíz y frejol? 

Siempre                    ________ 

De vez en cuando   ________ 

Nunca    ________ 

 

¿En qué presentación le gustaría encontrar al producto? 

250 cc  _______ 

500 cc  _______ 

1 litro                 _______ 

Otro   _______ 

Especifíquese _______ 

 

2.5. Partiendo de la base que el precio del producto le satisfaga, ¿lo compraría? 

Sí, en cuanto estuviese en el mercado  _____ 

Sí, pero dejaría pasar un tiempo   _____ 

Puede que lo comprase o puede que no  _____ 

¿Compraría el bioestimulante para tratamiento de semillas de maíz y frejol en 

presentación 250cc a un precio de $ 12,50? 

Muy probablemente   ______ 

Probablemente   ______ 

Es poco probable   ______ 

No es nada probable   ______ 

No lo se    ______ 
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MERCADO 

3.1 ¿Cómo le gustaría que se distribuya el producto? 

 

Tienda especializada   ______ 

Grandes almacenes   ______ 

Entrega a domicilio   ______ 

COMPETENCIA 

4.1 Seleccione el nombre de bioestimulantes que conoce. Solo escoja una opción. 

_____ Maxigrow 

_____ Agrostemin 

_____ Quicelun 

_____ Biozyme  

_____ Foliplus  

                _____ Ninguno 

  

Si contesto Ninguno no pasar a la pregunta 4.2 

¿Qué características le atrae del producto que seleccionó en la pregunta anterior? Puede 

escoger varias opciones. 

_____ Calidad 

_____ Bajos Precios 

_____ Por su envase  

_____ Fácil disolución  

_____   compatibilidad  

_____   toxicidad  

_____  Otro 
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¿Qué aspectos mejoraría del producto? 

_____ Entrega oportuna 

_____ Envases  

_____ Presentación 

_____ Disponibilidad en Almacenes  

¡Gracias por su colaboración! 
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