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Resumen
El presente documento esta orientado al “Desarrollo de un Plan de Negocio Orientado a la
Creacion de una empresa (HIDRO GREEN ECUADOR) de cultivos hidroponicos con fines de
recreativos y decorativos en la ciudad de Quito”, para lo cual se ha concebido como socios
fundadores a 5 persona, el documento se encuentra dividido en tres etapas, una primera
etapa introductoria que comprende la idea, definicion y alcance del proyecto, asi como los
objetivos, misidn, visidn, analisis interno y externo, segmento del mercado, relacién con los
clientes, canales, recursos, asociaciones, estructura de costes, fuentes de ingreso, etc.
Posteriormente un capitulo 2 que plasmara el plan de marketing, comercial, ventas y de
contingencia, y finalmente se hara el analisis del plan financiero para determinar la viabilidad

del proyecto.

Abstract

This document is focused on the “Desarrollo de un Plan de Negocio Orientado a la Creacion
de una empresa (HIDRO GREEN ECUADOR) de cultivos hidropdnicos con fines de recreativos
y decorativos en la ciudad de Quito”. For this purpose, it has been conceived with 5 founding
partners. The document is divided into three stages. The first stage includes an introductory
section that comprises the idea, definition, and scope of the project, as well as the objectives,
mission, vision, internal and external analysis, market segment, customer relations, channels,
resources, partnerships, cost structure, sources of income, etc. Subsequently, chapter 2 will
outline the marketing, commercial, sales, and contingency plans. Finally, a financial plan
analysis will be conducted to determine the project's viability.

Palabras clave: Hidroponia, pldntula, cultivo hidropdnico, agricultura, cultivos

verticales, hidrico, medio ambiente.
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Capitulo 1

Resumen Ejecutivo “Descripcion HIDRO GREEN ECUADOR”

“La hidroponia se deriva del griego hydro (agua) y ponos (labor de trabajo), lo cual
significa trabajo en agua. Por lo tanto, la hidroponia es un sistema de produccién en el cual las
raices de las plantas no se encuentran establecidas en el suelo, sino en un sustrato o en la
misma solucidn nutritiva utilizada. En la solucién nutritiva, como su nombre dice, se
encuentran disueltos los elementos necesarios para el crecimiento de la planta”. (Intagri,
2017)

Hidro Green Ecuador nace de 5 socios de distintas areas de experiencia con mentes
innovadoras y emprendedoras, entre nuestros colaboradores contamos con un ingeniero
quimico, ingeniero agropecuario, un especialista en marketing, un técnico en tecnologia, y una
experta en ventas. Se generan los ideales de incursionar por los caminos de la agricultura
vertical enfocado en el sector urbano.

Pensando en las familias, en los ambitos de alimentacion, educacidon, embellecimiento
de sus espacios, como actividad recreativa para los miembros de la familia, ademas de la
disponibilidad de area en el hogar, la empresa Hidro Green Ecuador fue creada para ofrecer
los servicios de venta de Nutri Root que es un sistema hidrico adaptable a las necesidades de
cada familia, mantenimiento, capacitacidon, productos (variedad de vegetales, plantas
ornamentales y medicinales) y accesorios.

Nutri Root consta de la instalacion de un armazdn, sistema hidrdulico para
recirculacion de agua, la cual contiene la solucidn nutritiva, y las plantulas. Contamos con tres
tamafios de modelos de armazones y un personalizada de acuerdo con la necesidad de

nuestro cliente, dependiendo de la disponibilidad de su hogar. Es un sistema de produccién
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en el cual las raices de las plantas se encuentran ubicadas en el agua, se alimentan de solucién
nutritiva, la misma que se la debe renovar de manera periddica, se encuentran disueltos los
nutrientes y minerales necesarios para el crecimiento de la plantula. Disponemos de una
variedad de plantulas (vegetales, ornaméntales, y medicinales).

Figura 1 Boceto Hidro Root
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El producto que Hidro Green Ecuador ofrece, emerge de diferentes problematicas
sanitarias y sociales que el mundo y el pais han tenido que atravesar, pensando en llevar la
agricultura a las familias que habitan las grandes ciudades, de una manera muy sencilla y facil
de manejar, como lo es el cultivo hidropdnico.

Hidro Green esta comprometida en llevar a los hogares e instituciones el sistema de
cultivo hidropdnico “Nutri Root” que de seguro tendrd un impacto positivo en las vidas de
nuestros clientes. Estamos convencidos que generaremos un beneficio al estilo de vida que se
maneja en el sector urbano, poniendo a las personas en contacto con la agricultura desde la
comodidad de sus casas y por su puesto el aprendizaje que las nuevas generaciones van a

adquirir con este nuevo innovador sistema amigable con el medio ambiente.
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Nutri Root es adaptable a los diferentes modelos de sus hogares e instituciones, puesto
gue consta de un envase ecolégico en el cual se mezcla el agua con los nutrientes y minerales,
estos circulan a través de un sistema de tuberias que alimentan a las plantas que nuestros
clientes tendran el gusto de escoger de nuestra amplia gama de variedades.

La solucion nutritiva que elaboramos se basa en las necesidades y requerimientos de
cada una de las etapas de desarrollo de las plantas, las plantulas que disponemos en nuestro
vivero e invernadero para eleccion de los clientes, como variedades ornamentales,
alimenticias e incluso medicinales.

La hidroponia o cultivo hidropdnico se caracteriza por su gran sustentabilidad en la
agricultura extensiva, se puede realizar en ambientes pequefios ya que posibilita el cultivo
vertical y no de forma horizontal como los suelos agricolas. Podemos mencionar que es un
método de cultivo considerado sencillo y limpio, ya que los residuos agricolas como tierra o
arena pueden generar desperdicios o problemas respiratorios a personas alérgicas con el uso
de insecticidas o herbicidas; por el contrario, el cultivo hidropdnico es un sistema que, a
comparacion del riego convencional, ahorra hasta el 50% del agua y los nutrientes de su
cultivacién.

La Ventaja Competitiva de Hidro Green Ecuador es crear, una actividad de recreacion
y educaciéon para los mas pequefios ademas brindar un sistema y servicio técnico de
hidroponia en el sector urbano, incentivando al cultivo responsable en espacios pequefios; un
factor importante, es que permite que el proceso de cosecha de productos se realice de mejor
manera ya que se lo hace de pie o con pequeios movimientos amigables con la ergonomia.

El publico objetivo de Hidro Root, son familias y personas de clase media-alta y alta de

las principales ciudades del Ecuador “Quito, Guayaquil, Cuenca, etc”, dentro de este publico
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objetivo la segmentacion se dirige a condominios y hogares que no disponen de patios o
jardines particulares, o en su defecto estos no son cultivables, como actividad de recreacién,
ornamentacion, y de paso fomentado el cultivo saludable para las diferentes familias, no
obstante, también se puede utilizar con fines académicos en instituciones educativas, por
tanto, este segmento también forma parte de nuestro publico objetivo. Pues nuestra
propuesta esta dirigida hacia espacios interiores.

Un aspecto importante de nuestro producto es el impacto ambiental pues es un
producto no contaminante, de gran valor nutricional, social y educativo, también estamos
enfocados a productos de cuidado posterior a la adquisicion del producto principal, por otro
lado, Hidro Root no se ve afectado por condiciones externas del medio ambiente. Siendo las
plantas productoras de oxigeno y entes absorbentes de CO2, esto contribuye al cuidado del
medio ambiente.

Mision

Ser una empresa innovadora en el Ecuador en el cultivo hidropdnico, el cual se adapte
a las necesidades del cliente, ofreciendo una asesoria personalizada, productos e insumos de
calidad y de forma eficiente al cliente, para construir huertos en espacios urbanos como
empresas, viviendas y centros educativos.

Vision

Posicionar a la Hidro Green Ecuador como la pionera en la implementacion de sistemas
hidropdnicos en el sector urbano, el uso de tecnologia y consumo responsable en el Ecuador,
ser una empresa con conciencia social y ambiental que genere un cambio en la vida de las

personas.
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Analisis del entorno

Si bien en el Ecuador existen empresas dedicadas al cultivo hidropdnico, la mayoria
estdn enfocadas hacia la produccidn a gran escala “greenlab, TARPUY, HANNA instruments”,
principalmente de lechugas, otras verduras y hortalizas. Por otro lado, la hidroponia urbana,
es un campo que aln se encuentra poco explotado a nivel pais; la mayoria son creados como
emprendimientos familiares para produccion local y algunas empresas enfocadas hacia
cultivos de plantas alimenticias mas no de plantas ornamentales y medicinales, por lo que
estos serian nuestros principales competidores.

En los cultivos hidropdnicos a diferencia de los cultivos labrados en tierra se utilizan
Unicamente macro y micro nutrientes necesarios para el desarrollo, de este modo se logra la
conservacion de recursos conjuntamente con la sostenibilidad ambiental y
consecuentemente, una vez establecida la inversion inicial, nos permitira reducir los costos
del cultivo. Ademas, debido al contacto directo de la raiz con los elementos nutricionales las
plantas desarrollan poco sus raices, pero logran mayor crecimiento de tallos, hojas y frutos,
dandonos productos de mayor calidad nutricional.

Ecolégicamente los productos hidropdnicos tienen una ventaja, pues no se incorporan
elementos quimicos al suelo, no requieren el uso de maquinaria agricola para la preparacion
del suelo “labranza”, requiere menor extensién horizontal para el cultivo de una misma
cantidad de producto y sus tiempos de produccién son menores, siendo amigables con el
medio ambiente.

Finalmente, a nivel de mercado no existe cultivo hidropdnico enfocado hacia la
educacion, recreacién y embellecimiento de areas, siendo Hidro Green Ecuador una

alternativa para el desarrollo de lo antes descrito.
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Analisis PESTEL

En el aspecto politico debemos indicar que la constitucidn de la Republica del Ecuador
es el maximo ente regulador y “establece que 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.” (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

“En el Ecuador para la constitucién de cualquier empresa se lo realiza mediante los
siguientes requisitos.

e Solicitud de aprobacion del estatuto social.

e Copia certificada del Acta de la Asamblea General Constitutiva.

e Copia certificada del Proyecto del Estatuto Social

e Declaracién juramentada sobre el patrimonio de la organizacion.” (MAG "Ministerio

de Agricultura & Ganaderia", 2022)

Adicionalmente para el caso de sectores agropecuarios que es donde pertenece HIDRO
GREEN ECUADOR:

El acuerdo Ministerial mediante el cual se aprueba el Estatuto de conformacion de la
organizacién de produccion agropecuaria, este documento es otorgado por el Ministerio de
Agricultura y Ganaderia, institucién rectora y ejecutora de las politicas publicas agropecuarias,
promoviendo la productividad, competitividad y sanidad del sector, con responsabilidad
ambiental a los productores agropecuarios a nivel nacional y contribuyendo a la soberania
alimentaria, mientras AGROCALIDAD, “es la encargada de la regulacion y control de la sanidad
del sector agropecuario y la inocuidad de los alimentos en la produccién primaria, impulsando

la productividad y competitividad para el desarrollo del sector y mejorar la calidad de vida de
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los productores agropecuarios con el fin de garantizar la calidad e inocuidad de la produccion
agropecuaria del pais.” (AGROCALIDAD)

En relacion a la hidroponia las principales organizaciones con relacién son: Ministerio
de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), Instituto Nacional Auténomo de
Investigaciones Agropecuarias (INIAP), y Organizacion de las Naciones Unidas para la
Agricultura y Alimentaciéon (FAO), sin embargo no existen indicadores econdémicos ni de
produccidon en este segmento de mercado, ya que como se menciond anteriormente es un
sector poco explotado en el pais, si bien existen politicas de estado en cuanto a regulaciones
en el dmbito agropecuario, la inestabilidad gubernamental que existe durante cada cambio de
gobierno al no existir politicas a largo plazo como pais, es un tema a tomar en cuenta.

En nuestro pais la Ley de Desarrollo Agrario en su articulo 3 menciona que para
fomentar, desarrollar y proteger el sector agrario se efectuaran diferentes actividades
mediante el establecimiento de politicas. Entre estas normas y formalidades legales se
encuentra: Registro en la Cdmara de Comercio, Registro Mercantil en la Superintendencia de
Compaiiias, Registro tributario en el Servicio de Rentas Internas, Registro de Patente
Municipal, Registro Sanitario otorgado por la Agencia Nacional de Regulacién, Control y
Vigilancia Sanitaria (ARCSA), Registro de la marca del producto otorgado por el SENADI
(Servicio Nacional de Derechos Intelectuales). Sin estas formalidades legales la empresa
probablemente no podria funcionar, su gestion se veria afectada y no podria tener una imagen
legal y formal frente al gobierno.

El crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) es de 4,2% para el 2021, gracias al

incremento en el gasto consumo final de los hogares, este resultado refleja una recuperacion
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de las actividades econdmicas y productivas en el pais. Haciendo atractiva la implementacidn
de negocios innovadores.

Cabe mencionar que una de las principales actividades que reportan mayor
crecimiento son la agricultura ya que “es un pilar fundamental para la economia ecuatoriana
debido a que representa el 9% del Producto Interno Bruto del Pais y con un 26,8% es donde
mas concentracidon de empleo existe por parte de la poblacién econdmicamente activa del
Ecuador.” (Iturralde & Ignacio, 2017)

Estos datos nos muestran un ambiente positivo para el inversionista ya que se estima
que las industrias de mayor crecimiento serian: alojamiento, servicios de comida y comercio.
A pesar del efecto del conflicto entre Rusia y Ucrania en las exportaciones ecuatorianas, como
también los decretos y reformas econémicas aprobadas a escala nacional.

En el aspecto social, la forma en la que percibiamos el mundo ha cambiado en los
ultimos afios, puesto que, por una pandemia, protestas sociopoliticas e incluso problemas con
la seguridad fisica nos hemos visto obligados a permanecer en nuestros hogares, llevar
nuestros trabajos y estudios a una modalidad virtual. De ese modo se estad perdiendo el
contacto con la naturaleza y sobrevalorando el uso de equipos electrénicos para actividades
recreacionales.

Una de las principales problematicas y preocupaciones en el mundo es la educacién de
ninos y adolescentes que se ha visto obligados a estar dentro de sus hogares, esto puede
afectarlos psicoldgicamente y llevarlos a la adicciéon de equipos electrénicos, lo cual se ha
convertido en el dia a dia de nuestra sociedad. Brindar una forma de vida a las grandes

ciudades por medio del cuidado ambiental y la produccién se convierte en una nueva
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propuesta, por lo tanto, exponemos un producto que no solo estd enfocando de manera
recreacional, sino también en el area académica y de aprendizaje.

Las generaciones actuales buscan el cuidado y renovacién del planeta tierra, por lo
tanto, uno de los enfoques es mitigar la contaminacién global, reduciendo el uso de quimicos,
aerosoles y productos que se consideran daiiinos para el medio ambiente. Para nuestra
empresa esto lo consideramos como una ventaja, al llevar un proyecto que implica el no
utilizar tierra para la produccion, recirculando el agua y agregando solamente los nutrientes
necesarios. El uso de la energia eléctrica también ha sido muy criticado a nivel mundial. En la
actualidad existen grandes campafas para el ahorro de este servicio, sin embargo, nuestro
sistema no requiere de grandes cantidades de energia, ya que solamente se requiere de una
bomba de agua para su recirculacion. Por otro lado, el uso de luz led la cual tiene un consumo
muy bajo de entre 9y 13 W, solo se usard en ciertas implementaciones.

La tecnologia es una herramienta indispensable en las empresas, sus rapidos cambios
nos obligan como empresa estar a la vanguardia y en constante actualizacién, y de este modo
sacar el maximo provecho de su utilizacién. Hidro Green no puede quedar al margen de estos
cambios, por tanto, en un afan de generar mayor rentabilidad y encontrar nuevas areas de
incursién como empresa debe estar siempre actualizada; a nivel de produccion se debe
constar con eficientes y modernos sistemas de riego, y en la parte de produccién de plantulas
utilizacion de paneles solares para la conservacion del medio ambiente, también debe contar
con un departamento vinculado a la investigacién de nuevas soluciones nutritivas para un
mejor cuidado de las plantulas, por otro lado debe contar con equipo informatico para el area

administrativa, asi como un departamento de marketing que permita llegar al maximo de
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clientes potenciales. A futuro plasmar un departamento de desarrollo que permita el

monitoreo por medio de aplicaciones maéviles y uso de sensores.

Analisis del sector y del mercado

Se trata de un sector actualmente con bajo grado de competencia, si bien es cierto
existen empresas relacionadas a la hidroponia en Ecuador, estas no tienen concentracion
hacia los cultivos en sectores urbanizados, sin embargo, la alta inversidn inicial, ademas del
extenso conocimiento que se debe tener para su implementacién, es una causa de dicha baja
inversion, por tanto, la introduccion en dicho sector requerird de personal con conocimiento
calificado, ademas de una inversién inicial alta, pero una vez cubiertos estos aspectos y al
existir una baja competencia, esto se convierte en una ventaja para nuestra empresa.

La situacidn econdmica actual de América Latina no contempla el desarrollo y la
integracion de granjas verticales en el futuro préximo, las limitantes en los sistemas
financieros para impulsar el desarrollo de las granjas verticales, es uno de los aspectos que
incurre en esta decision. No obstante, un buen ejemplo es la experiencia de la empresa
panamena Urban Farms, caracterizada por minimizar los costos de operacidon mientras
maximiza la productividad, garantizando su funcionamiento y rentabilidad haciendo una
realidad la implementacion de esta tecnologia.

La hidroponia puede ser una alternativa econdmica de la nueva era, capaz de
proporcionar verduras frescas y saludables durante todo el afio. Asi como también la provision
de plantas medicinales y ornamentales.

En los huertos hidropdnicos caseros se producen una variedad de productos como:
lechuga, tomate, pepino, ajo, cebolla, zanahoria, ardndanos, frambuesas, brdcoli y meldn o

plantas aromaticas como: jengibre, lavanda, albahaca, cilantro, manzanilla, tomillo y romero.
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Hidro Green Ecuador, presenta una importante diferencia con las empresas ya
constituidas en el mercado, pues nuestra empresa esta enfocada, a brindar una actividad mas
en el estilo de vida de familias de sectores urbanos, siendo un sector que aun no ha sido
atendido con productos como el nuestro.

En cuanto al poder de negociacidn con los proveedores, nos encontramos que tenemos
a nuestra disposicién una elevada oferta de proveedores de semillas, ademas siendo el pais
diverso en especies de plantas, esto nos proporcionara productos de calidad. Por otro lado,
contamos con variedad de equipamiento tecnolégico en el mercado para el montaje inicial del
invernadero, asi mismo se determinard en base a un estudio técnico-econdmico, la mejor
opcién en calidad para la compra de bombas, tuberia y demdas implementos.

Referente a los clientes, Hidro Green Ecuador ha segmentado el nicho de mercado de
tal forma que estd orientado a familias de clase media-alta y alta de las principales ciudades
del Ecuador “Quito, Guayaquil, Cuenca, etc”, pues la idea de negocio no esta enfocada al
consumo de alimentos, sino a un producto que brinde una nueva actividad en el estilo de vida
cotidiano de las personas. Las instituciones académicas y ONGs, pueden implementarlo con
fines educativos. Asi mismo, en las empresas, hoteles, restaurantes, entre otros, el producto
puede ser instalado con fines decorativos. Si bien nuestro publico objetivo no es amplio, al no
existir competencia y al brindar soluciones post instalacion del producto, permite que
nuestros clientes perduren en el tiempo.

La amenaza mas representativa se da en el aspecto logistico, considerando los ultimos
eventos de movilizaciones en el pais, hechos que han detenido el flujo vehicular, impidiendo
llegar con el producto a nuestros clientes. Por otro lado, la inestabilidad gubernamental en las

negociaciones por el valor de los combustibles, refleja una amenaza que podria repercutir en
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el incremento de costo logistico, materiales e insumos; provocando disminucién en la
rentabilidad de la empresa.

Al no ser un producto de conocimiento masivo por parte del publico en general, Hidro
Green debera utilizar plataformas virtuales, ferias agroecolégicas, eventos en instituciones
educativas y recreativos.

Las granjas verticales constituyen un buen negocio, ya que una puede estar operativa
30 dias después de su fundacién con un retorno de inversion entre 3 a 5 afios, en lugar de 20
a 40 aflos como las granjas tradicionales. Por otro lado, el costo de instalacion de las granjas
verticales es muy elevado, se estima que cada una de sus instalaciones cuesta entre 300 mil y
500 mil délares sin incluir los costos de funcionamiento; aunque este monto es mayor que el
de las granjas tradicionales se debe tomar en cuenta la revalorizacién de la misma con el pasar
del tiempo, debemos considerar que estos datos constituyen hacia granjas de produccidn
masiva y venta de alimentos, ya que el enfoque como actividad no existen estudios anteriores

a esto.

Analisis de la demanda

Hidro Green en su misién por ser una empresa innovadora en el cultivo hidropdnico,
se dirige a su cliente objetivo, el cual son hombres y mujeres entre 18 y 80 afios, con ingresos
econdmicos medios o altos, centros educativos con ideologia ambiental, que busquen mejorar
tanto su alimentacién y su ambiente personal y laboral por medio del cultivo hidropénico; se
invierte poco tiempo y espacio, apto para cualquier temperatura ya que son considerados
cultivos caseros.

El rapido crecimiento poblacional y la reduccién en la mortalidad han sido factores para

que la produccién de alimentos se renueve constantemente; la demanda puede crecer de
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acuerdo a la necesidad del consumidor, ya sea como actividad recreativa o también en caso
de fuerza mayor (como lo hemos visto) confinamientos o causales de mantenerse en casa
como desastres naturales o crisis nacionales; la Hidroponia o Cultivo Hidropdnico, permite
que las personas puedan cultivar de forma orgdnica ciertos alimentos o plantas que garanticen
su calidad y altos nutrientes, asi como también dirigiéndonos al campo educativo, pueden ser
importantes proyectos estudiantiles que fomenten la educacidon ambiental y agricola.

Uno de los principales factores para incentivar el cultivo hidropénico, es que debido al
incremento de la poblacién local (70 -75 habitantes por Km2 en Ecuador) y ademas a nivel
mundial, es necesario construir departamentos mas compactos y funcionales en edificios altos
y por ende no es considerado tener areas verdes privadas como jardines o huertos; de forma
general un estimado de superficie de los departamentos en las principales ciudades del
Ecuador oscilan entre los 60-80 metros cuadrados, lo que representa una oportunidad para
realizar el cultivo hidropdnico en estas propiedades.

Adicional, el cultivo hidropdnico motiva e impulsa a las personas al mayor consumo de
alimentos sanos y orgdnicos como ensaladas o vegetales, previniendo asi enfermedades como
la obesidad (en Ecuador tiene obesidad el 25,7% de la poblacién total) y ademas reducir o
eliminar el consumo de alimentos procesados o sin valor nutricional.

Paulatinamente, a un mediano y largo plazo se incrementara la escasez de agua, por lo
gue los cultivos verticales tendran gran demanda, permitiran asegurar cultivos de alimentos y
plantas y la recirculacién de agua en los hogares u oficinas, comercio justo de los productos y

contribuir a disminuir (en menor medida) la contaminacion ambiental.
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Analisis interno

A nivel de mercado no existe cultivo hidropdnico enfocado hacia la educacion,
recreacion y embellecimiento de areas, siendo Hidro Green Ecuador una alternativa para el
desarrollo de lo antes descrito. Si bien es cierto que uno de los factores para no incurrir en
este negocio es el conocimiento, como empresa, contamos entre nuestros colaboradores con
un socio especialista en el drea agropecuaria, lo que nos permitird discernir en la contratacion
de personal calificado, asi como también con una socia especialista en marketing que nos
permitira desarrollar encuestas para efectuar estudios de mercado y determinar factores
como el producto estrella, la competitividad, precios, medios de distribucién, medios
publicitarios, entre otros, y asi conocer la necesidad de la poblacién objetiva. Por otro lado,
en la parte de investigacion también contamos con un ingeniero quimico, especialista en el
desarrollo de soluciones nutritivas, lo cual nos permitirda a futuro implementar nuestros
propios productos con férmulas patentadas “solucidén nutritiva”.

Los aspectos en los que deberad trabajar la empresa son: la logistica y transporte; para
la instalacion de los sistemas hacia nuestros clientes, ya que Hidro Green Ecuador realizard
desde la instalacién, mantenimiento, provisién de suministros y capacitacién, posterior a la

instalacion de Hidro Root.
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Tabla 1 Matriz FODA

FODA
PROYECTO DE VINCULACION PARA APLICACIONES MOVILES DE CONTROL EN
ESCUELAS Y OFICINAS LOS SEMBRIOS Y EN LOS DISPOSITIVOS
ENTREGA DE INSUMOS POR PARTE DE
% APLICABLE PARA CONTROL DE CUALQUIER
Q GADS AUTONOMOS A )
3 PERSONA g
e EMPRENDEDORES e
E COOPERACION CON ORGANIZACIONES &
= DIFERENTES USOS PARA EL PRODUCTO o
P SIN FINES DE LUCRO =
°© FOMENTA EL CONOCIMIENTO DE LA
AGRICULTURA DE FORMA SOSTENIBLE Y
AMIGABLE AL AMBIENTE
ES UN PRODUCTO NO CONTAMINANTE
RIESGO ALTO PARA EMPRENDEDORES ~ |ESPACIOS NO ADECUADOS PARA EL
EN PRESTAMOS BANCARIOS CULTIVO
v INCREMENTO DE COSTOS EN INSUMOS a
N CONSUMO ELEVADO DE AGUAY LUZ a
< Y MATERIALES <
¢ TRANSPORTE DE PLANTULAS Y =
<§,; COSTO INICIAL DE INVERSION ALTO i)
MATERIALES a
CAME
Tabla 2 Matriz CAME
CAME

Campanias publicitarias por medios
oficiales radio, tv, redes sociales , pagina
web

Alianzas estrategicas con instituciones
educativas, publicas y privadas.

Ser sponsors de ferias de

Politica de calidad por dafio de las

Implementacion de nuevos productos
para jarndineria y decoraciones.

s emprendimientos donde se encuentre al [plantulas, por transporte y manipulacion o«
E publico objetivo que queremos llegar incorrecta. =
= Ser sponsors de ferias de . . g
e~ o Incentivar a los clientes con descuentos por <
i emprendimientos donde se encuentre al . s
; L recomendacion.
publico objetivo que queremos llegar
Acuerdos con ferreterias para adquirir . . .
. . Implementacion de sistema de monitoreo
materiales y trabajar en proyectos con )
: mediante Apps.
comunidades wlnerables.
< . . Mejora en la solucion nutritiva reduciendo la o
o Planes de recoleccion y reciclaje de . . . o
z . cantidad de residuos solidos presentes en e
o materiales | e
& el agua. =
< O

Trabajar para proteger las fuentes hidricas
gue permita sostener el proyecto a futuro
contribuyendo a un ecosistema
regenerativo.
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Modelo de negocio Canvas
Propuesta de valor
Hidro Green Ecuador ofrece productos y servicios ligados al cultivo hidropdnico en
espacios internos; su principal producto denominado Nutri Root, ademds de pldntulas,
solucion nutritiva y en el ambito de servicios el mantenimiento, instalacion y capacitacion
sobre el sistema y el cultivo de las plantulas.
Destacando las siguientes caracteristicas:

e Cultivo responsable.

e Orientado a espacios interiores y exteriores.

e Fomenta la educacidn.

e Producto sirve como actividad recreativa.

e Decoracién de espacios.

e Productos sanos para consumo.

e Cultivo sin uso de plaguicidas.

e Aprovechamiento de recursos en la siembra.

e Promocidn de vida sana.

e No requiere mayor cuidado.

e Residuos no contaminantes.

e Bajo consumo energético.

e Cultivo ecoldgico.

e No es un producto estacional.
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Segmentos del mercado

El producto es amigable con el medio ambiente, esta fabricado con materiales de larga
duracidn y que posterior a su tiempo de vida util pueden ser reciclados, por otro lado; al ser
de cultivo vertical, el espacio necesario para su implementacién es mucho menor en
comparacion a otro tipo de cultivos, se crea como actividad recreativa en los hogares y para
el estudio en escuelas y colegios.

Al encontrarse el proyecto en fase de andlisis para su implementacién, se ha realizado
una segmentacion hacia 3 grupos de clientes claramente definidos; el primer grupo, familias
y personas de barrios residenciales con alto poder adquisitivo de las principales ciudades del
Ecuador, el segundo grupo, instituciones educativas como método de aprendizaje, y un tercer
grupo empresas y oficinas en donde se implementara con fines decorativos.

En el grupo de familias al tener un fin recreativo y de decoracidn esta orientado a nifios,
adultos y adultos mayores. En el grupo académico, se iniciard con instituciones educativas
particulares, posteriormente se analizard convenios con entidades del estado para su
implementacion.

Relaciones con el cliente

Un enfoque de Hidro Green Ecuador, es crear conciencia sobre el cultivo responsable,
se brindara asesoria y capacitacion sobre el uso de Hidro Root; ademas, seguimiento
constante para el cultivo de diferentes especies de acuerdo con la necesidad del cliente.
Posterior a la instalacidn se brindara otros productos como plantulas y la solucién nutritiva.

Por otro lado, la venta e instalacidn del producto sera directa hacia el cliente, con ello

se busca crear fidelidad entre las dos partes.
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Se han establecido varios tipos de canales para llegar al cliente.

Tabla 3 Canales de distribucion

Directa

Indirecta

Punto de venta desde el invernadero Matriz.
Pagina web y redes sociales.

Ferias organicas o agroecoldgicas.
Escuelas, colegios, y Universidades
Empresas publicas y privadas.
Conjuntos habitacionales.

Selectiva

Intensiva

Tiendas naturistas y orgdnicas.
Franquicias y Distribuidores

Puntos de venta en otras provincias (Quito,
Guayaquil, Cuenca)

Recursos clave

Los recursos clave permite a Hidro Green Ecuador crear y ofrecer una propuesta de

valor a los hogares, colegios y oficinas, con el objetivo de establecer relacidn con los

segmentos deseados y asi percibir ingresos.
Se pueden clasificar en 4 categorias:

Tabla 4 Recursos Clave

Oficinas (drea administrativa)
Infraestructura (zona de acopio)

Equipos (motor de agua).

Logisticay Transporte (camioneta o camién).
Software y hardware.

Muebles y enseres.

Laboratorio.

Fisicos Intelectuales
Terreno Patente - Proceso innovador.
Invernadero Base de datos de clientes.

Marca: Hidro Green Ecuador - Hidro Root.
Sistemas de calidad.

Disefios personalizados del Sistema Hidro
Root.

Gerencia (Produccién, Marketing y Ventas,
Financiero, Talento Humano, Logistica).
Especialista en Agronomia (Hidroponia).
Departamento de investigacidn y desarrollo.
Personal técnico para el Invernadero y el
armado de Hidro Root

Materiales.

Humanos Econdmicos

Ejecutivos. Fondo otorgado por los socios.
Directivos. Préstamos bancarios.

Liquidez para afrontar el primer periodo de
funcionamiento de Hidro Green Ecuador.
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La empresa Hidro Green Ecuador ofrece una serie de actividades que ayudaran al

cliente a cubrir sus necesidades, gran variedad de productos disefiados para cada cliente y la

compra directa de nuestros productos, materiales y servicios desde la comodidad de su hogar

Figura 2 Actividades clave Hidro Green

Produccion

e Oferta de gran numero
de variedades de
plantulas

e Creacion de soluciones
nutritivas que cubran la
necesidad de cada
plantula (ornamentales,
alimenticias, mediciales)
e Garantia de 1 afio en el
sistema hidropdnico

e Diferentes disefios que
se adaptanala
necesidad de cada hogar
y centro educativo.

e Materiales y equipos
sostenibles con el medio
ambiente.

Asistencia al

cliente

¢ Atencién personalizada
en la instalacién del
sistema.
e Diseno acoplado al
pedido del cliente.
e Capacitacion continua
para instalacién y manejo
del sistema.
* Manual de manejo para
cada variedad de
plantulas.
e Seguimiento continuo de
nuestros clientes.
* Monitoreo del sistema
Hidro Root.

Publicidad

¢ Creacion de pagina web

para dar a conocer
nuestros productos,

pedidos y descarga de

manuales.

¢ Disponibilidad de Ia

marca en diferentes
redes sociales.

e Estrategia mediante

redes sociales, radio,
televisidon y blogs
(influencers, captacién
de clientes)

e Oferta directa de los

productos en nuestros
invernaderos.
e Participacion activa en
ferias
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Red de distribuidores. - Para poder realizar la venta de forma directa y con la rapidez

gue nuestros clientes se lo merecen, se dispondra de servicios que brinda Uber, RapiRaptor,

Cabify, entre otras empresas que presentan estos servicios a bajo costo.

Diseino de interiores. - Como complemento en la venta personalizada, la empresa se

asociara con un grupo de profesionales en disefio de interiores, quienes brindaran la asesoria

y recomendaciones del disefio hidropdnico, que se ajuste al gusto y espacio del cliente.

Viveros e invernaderos de la zona.- Para llegar a las diferentes ciudades del pais que

requieran de nuestro producto, se entablard alianzas o convenios con los viveros e

invernaderos de cada sector, de ese modo las plantulas que se entreguen a los clientes seran

frescas y de calidad.

Estructura de costes

Tabla 5 Estructura de costes

Costos fijos

Costos Variables

Compra de Materia Prima
fertilizantes)

Adquisicion de insumos o sistemas hidricos
Materiales de instalacién: Madera, plasticos,
cubetas, bandejas, mangueras, bombas de
riego

Pago sueldo a colaboradores

Servicios basicos (agua, luz, alquiler)

Cadena de empaque

Publicidad

(semillas,

Semilleros

Insumos de Laboratorio

Servicio logistico

Equipos de Proteccion Personal
Capacitaciones del personal

Mantenimiento de equipos en Invernadero
Matriz

Suministros de Oficina

Fuentes de ingresos

Asesoramiento, venta, instalacion y seguimiento post venta del Sistema Hidro Root, asi

como de sus variados insumos como semillas, plantas y solucidn de fertilizacidon.
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Venta directa a personas e instituciones que busquen mejorar su calidad de vida, tanto
en alimentacién como en recreacion.

Disefio en areas reducidas para cultivar varios productos hidropdnicos.

Oferta de produccion hidropdnica, ya que es mas rentable y se aprovecha mejor los
recursos.

Los precios de los productos hidropdnicos son asequibles en un bajo y medio rango.

En una pequeia escala, la comercializacion de los productos ornamentales,
medicinales y hortalizas puede ser local (personas cercanas).

En la Comercializacién industrial, los ingresos permiten cubrir los gastos de inversidon y

generar alta utilidad destinadas a reinversion.

Capitulo 2

Plan de Marketing
Objetivos
General

Introducir la marca y productos en nuestro publico objetivo.
Especificos

Llegar a 1000 seguidores en un periodo de 3 meses, en redes sociales Facebook,
Instagram y Tik Tok.

Convertir al 20% de los seguidores de redes sociales en potenciales clientes.

Mantener 60% de fidelizacién de los clientes que adquieran HidroRoot.
Estrategias y tdcticas

Penetracion en el mercado:
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Potenciar el branding de la marca, realizar presentaciones en convenio con lugares de
ocio del publico objetivo

Descuentos en compras a seguidores en las paginas de la empresa “sorteos por
temporadas”.

Participar en 3 ferias agroecolégicas, emprendimiento e innovacion por afio en las 3
principales ciudades del Ecuador “Quito, Guayaquil, Cuenca”.

Crear pdagina web con chatboot de respuesta.

Utilizar influencers para las campanas publicitarias y hacer conocer las ventajas de la
empresa.

Participacién constante en eventos presenciales y redes sociales.
Estrategia de diferenciacion

Membresia, tarjeta VIP, que incluye beneficios exclusivos como: “ingresos al
invernadero, eventos familiares y de recreacion, descuentos y promociones”.

Productos adaptables a las necesidades de los usuarios.

Por la compra de HidroRoot, dotacion de insumos gratuitos para 20 primeros usuarios.
Presupuestos y cuenta de resultados

Asignacién de $10.000 usd por cada socio.

Patrocinio de empresas privadas.

Venta de membresias.
Sistema de informacién

Cadena de abastecimiento, relaciones con el cliente y la planeacidn de publicidad.

Contacto directo con el cliente por medio de stands en ferias agroecolégicas, y puntos

de venta.
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Fuentes de informacion

Internas: Datos recopilados de bases de datos obtenidas de ventas, cuota de mercado
y seguidores en redes sociales.

Externas: datos econdmicos de productos de la competencia, similares a los ofertados
de HidroGreen.
Control

Control estadistico de numero de seguidores por mes, hasta llegar al periodo de 3
meses, en redes sociales Facebook, Instagram y Tik Tok.

Encuestas de introduccién y participacion en el mercado.

Encuestas de satisfaccion a clientes.

Medicién de ventas por producto.
KPI's

KPI de ventas: Mediremos trimestralmente el nivel de ventas, posicionamiento en el
mercado, indice de fidelizacién, potenciales clientes e indice de recompra.

KPI de marketing digital: Con el Retorno de Inversién (ROI) evaluaremos mensualmente
los ingresos que generan las campanfas digitales, email marketing y fuentes de trafico.

KPI de logistica: De forma mensual stock de producto, margen entre coste de materia
prima y total de ventas y costos de logistica.

KPl de produccién: Tiempo de fabricacién del sistema HidroRoot, medicion de
crecimiento de plantulas desde su plantacién en el invernadero.

KPI financieros: margen de utilidad, eficiencia de costes, Retorno de Inversién (ROI),

grado de liquidez, de forma mensual.
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KPI de redes sociales: Seguimiento y sondeo del nimero de seguidores en medios
digitales, alcance de campaiias publicitarias digitales, engagement, Click Through Rate (CTR),
procedencia de visitas, segmentacion demografica.

Plan de contingencia

Alto impacto y alta probabilidad. - Se implementara el plan de contingencia cuando:

No se llegue al publico objetivo.

Numero de ventas menor al 60% de lo planteado.

Contratacion incorrecta de influencers.

Plan a seguir: Realizar campafas colaborativas con 10 marcas que estén relacionadas
a la rama decorativa, como florerias, disefio de interiores, jardineria.

Duracién: 3 meses

Presupuesto: 15005

Responsable: Equipo de Maketing y relaciones publicas

Tipo: Publicidad masiva y creativa

Alto impacto y alta probabilidad. - Se implementara el plan de contingencia cuando:

Alianzas estratégicas ineficientes

Ferias o eventos mal enfocados

Plan a seguir: Crear alianzas con al menos 3 grupos de arquitectura moderna para
incorporar el sistema de cultivo vertical en los proyectos de viviendas, edificios, empresas.

Duracién: 1 afio
Presupuesto: 50005
Responsable: Gerencia y equipo Administrativo

Tipo: Alianza colaborativa
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Alto impacto y baja probabilidad. - Se implementara el plan de contingencia cuando:

Retrasos en los pedidos (Proveedores)

Herramientas ineficientes de comunicacién (Pagina web)

Plan a seguir: Implementar un sistema de mejora continua para los procesos
operativos, ventas y distribucion.

Duracién: 3 meses

Presupuesto: 10005

Responsable: Equipo Administrativo

Tipo: Contratacién externa

Alto impacto y baja probabilidad. - Se implementard el plan de contingencia cuando:

Tener excedente de stock en bodega (Logistica)

Personal poco capacitado (ventas)

Fomentar 5 capacitaciones por afio una de Liderazgo, una en habilidades blandas y una
de gestion del tiempo, una en Inteligencia Emocional y coaching, para empoderar a los
colaboradores no solo en conocimientos basicos, si no con la finalidad de empoderarlos con
la visidon de la empresa.

Duracion: 1 semana

Presupuesto: $500 por capacitacion

Responsable: Equipo Talento humano

Tipo: Contratacion externa

Alto impacto y baja Probabilidad. - Se implementara el plan de contingencia cuando:

Paros y crisis politicas
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Mantener comunicacidn constante con los clientes, mediante publicaciones, articulos,
interacciones por medio de redes sociales.

Duracién: 3 meses

Presupuesto: 500$

Responsable: Equipo de Marketing

Tipo: Publicidad en redes sociales y canales de comunicacion

Bajo impacto y alta probabilidad. - Se implementara el plan de contingencia cuando:

Lluvias y deslaves

Manejar dos canales de distribucién alternos para hacer llegar ciertos productos que
no requieran un transporte de gran capacidad.

Duracién: 3 meses

Presupuesto: 10005

Responsable: Equipo de Logistico y Operaciones

Tipo: Contratacién externa

Bajo impacto y baja probabilidad. - Se implementara el plan de contingencia cuando:

Catastrofes, erupciones volcanicas, pandemias

Minimizar el presupuesto operativo y genera costes innecesarios

Duracién: No determinada

Presupuesto: No determinado

Responsable: Equipo de Talento Humano y equipo Legal

Tipo: Despido Intempestivo
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Plan comercial
Objetivos
Alcanzar 300 ventas de HidroRoot en los primeros 90 dias.
Obtener ventas por $50.000 en los primeros 90 dias, 60% online y 40% offline.

Cerrar 50 ventas con empresas privadas o instituciones educativas en el transcurso de

Generar una utilidad del 10% en el primer trimestre.
Publico objetivo

Al encontrarse el proyecto en fase de analisis para su implementacidn, se ha realizado
una segmentacion hacia 3 grupos de clientes claramente definidos;

El primer grupo, el target incluye familias y personas de barrios residenciales con alto
poder adquisitivo de las principales ciudades del Ecuador, con preocupacién ambiental, y
como actividad recreativa en sus hogares. El segundo grupo, instituciones educativas como
método de aprendizaje a sus estudiantes sobre todo en edad escolar, y un tercer grupo
empresas y oficinas en donde se implementara con fines decorativos.

Los publicos objetivos por tanto son. En el grupo de familias al tener un fin recreativo
y de decoracién esta orientado a nifos, adultos y adultos mayores. En el grupo académico, se
iniciara con instituciones educativas particulares, posteriormente se analizara convenios con
entidades del estado para su implementacion y en el grupo de empresas, sobre todo privadas

de preferencia con edificios propios, o como alianza con empresas constructoras.



Rango de precios

Hidro Green al ser una empresa pionera en el ambito de la hidroponia urbana puede

manejarse con precios Unicos, basados en los costos de los insumos y de fabricacidn, puesto

qgue al no tener competencia no existe una comparacién con la competencia.

Siendo este factor una gran ventaja, se define el rango de precio de la siguiente

manera:

Figura 3 Descripcion de productos y costos

medicinales y
alimenticias

ARTICULD PRECIO DESCRIPCION ESPECIFICACION
Estructura completa
ara iniciar la Al -
Hidre Root 30,00 e:-:pper'len-:'la Hidro -
Green (3 pisos) ‘r&'* ”g
Estructura completa W ne o E
) para iniciar la ez R
Hidro Root 120,00 1 -,
experiencia Hidro *1‘*«; T
Green (5 pisos) it
Estructura completa ¢
miciar 12 \gp i
Hidro Root 150,00 para mniciar 1= :
experiencia Hidro
Green (7 pisos)
Nutri Root 100 L < 00 Solucign nutritiva que
HirRoo ' rinde para 100 litros
Coduwcién uliliva
i Solucidn nutritiva que = HADROPONIA
Mutri Root 500 L 15,00 ; ; e i Limiagut
rinde para 500 litros e
2q
a w
Nutri Root 1000 L 25 00 Solucién nutritiva que ‘_“\
HErRoo ' rinde para 1000 litros
FPlantulas
Plantulas $ 0,20 - 5,00 ornamentales,

Como adicional se debe tomar en cuenta que la empresa entrega repuestos de cada

uno de los elementos del equipo hidro root.




Estrategias

Tabla 6 Estrategias del plan comercial
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Online

Offline

Pagina web.

Redes sociales.

Asesoria virtual

Uso de Chatboot de ventas.

Descuento del 5% en compras a seguidores
en las paginas de la empresa

Email marketing con segmentacion hacia el
publico objetivo

Venta fisica en ferias agroecoldgicas, ferias
de emprendimiento, y tienda.

Sorteos en eventos de esparcimiento para
clientes con membresia.

Talleres presenciales en eventos de
instituciones educativas donde tengan
presencia los padres de familia.

Asociacion con empresas de construccién
para disefio de interiores en edificios.

Canales de venta

Se han establecido varios tipos de canales para llegar al cliente.

Tabla 7 Canales de venta

Directa

Indirecta

Punto de venta desde el invernadero Matriz.
Pagina web y redes sociales

Ferias organicas o agroecoldgicas.
Escuelas, colegios, y Universidades
Empresas publicas y privadas.
Conjuntos habitacionales.

Selectiva

Intensiva

Tiendas naturistas y organicas.
Franquicias y Distribuidores

Puntos de venta en otras provincias (Quito,
Guayaquil, Cuenca)

Herramientas y sistemas

Herramientas tecnoldgicas: Celular, Computador, Redes sociales, Email, Chatboot, pagina

web.

Reuniones semanales, con informes de ventas.

Meétricas

Objetivo: Alcanzar 300 ventas de HidroRoot en los primeros 90 dias.

Para alcanzar este objetivo se aplicarda un Funnel de Maduracién que consta de las

siguientes etapas:
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Generar trafico organico e inorganico por medio de pauta econdmica (ADS) usando
herramientas como Redes Sociales, Publicidad Online, Webinars, Prensa, LinkedIn, Youtube y
Whatsapp.

Esta etapa es donde deseamos atraer el interés de nuestros de nuestro publico
objetivo para esto utilizaremos herramientas como landing page, Blogging, Descargas con
informacidén sobre nuestro producto.

Una vez generado el interés se le hard llegar informacién sobre cémo funciona el
HidroRoot y el uso de nuestro producto en sus hogares, para esto usaremos herramientas
como videos e Email Marketing.

Para cerrar la compra usaremos una proforma de ventas con los diferentes precios de
armado del equipo.

Al final para fidelizarlos con la empresa utilizaremos un Cross Selling, ofreciendo
productos para complementar la compra con promociones por recarga de la solucion
nutritiva.

Objetivo: Obtener ventas por $50.000 en los primeros 90 dias, 60% online y 40%
offline.

Para alcanzar este objetivo se aplicard un Funnel de colaboracion que consta de las
siguientes etapas:

Generar colaboracién con aliados estratégicos para el canal online mediante
influencers, ecologistas y para el offline mediante empresas arquitectdnicas y disefio de

interiores.
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Atraer el interés de nuestros publicos objetivos mediante informacién del producto
para el canal online utilizaremos herramientas como landing page, Blogging, Descargas y para
el offline banners y tripticos con informacién sobre nuestro producto.

Generado el interés se le hara llegar informacién sobre cdmo funciona el HidroRoot y
el uso de nuestro producto en sus hogares, para esto usaremos herramientas como videos e
Email Marketing.

Para cerrar la compra usaremos una proforma de ventas con los diferentes precios de
armado del equipo.

Al final para fidelizarlos con la empresa utilizaremos un Cross Selling, ofreciendo
productos para complementar la compra con promociones por recarga de la solucién
nutritiva.

Objetivo: Generar una utilidad del 10% en el primer trimestre.

Para alcanzar este objetivo se aplicara un Funnel de eventos que consta de las
siguientes etapas:

Generar trafico organico e inorganico por medio de pauta econémica (ADS) usando
herramientas como Redes Sociales, Publicidad Online, Webinars, Prensa, LinkedIn, Youtube y
Whatsapp.

Atraer el interés de nuestros publicos objetivos mediante informacion del producto
utilizaremos herramientas como landing page, Blogging con informacion sobre nuestro
producto.

Exposicidon de cdmo funciona el HidroRoot y el uso de nuestro producto en empresas
o instituciones educativa, para esto usaremos herramientas como exposicién del producto en

ferias escolares, videos, talleres, email marketing, banners, tripticos.
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Para cerrar la compra usaremos una proforma de ventas con los diferentes precios de
armado del equipo.

Al final para fidelizarlos con la empresa utilizaremos un Cross Selling, ofreciendo
productos para complementar la compra con promociones por recarga de la solucién

nutritiva.



Equipo

Tabla 8 Equipo de trabajo

EQUIPO DE TRABAJO

ANT
¢ ‘ PERSONAL

FORMACION

ACADEMICA

EXPERIENCIA

OBIJETIVO
PRINCIPAL
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HABILIDADES Y
COMPETENCIAS FUNCIONES

Planificar y controlar

Disefiar, planificar y ejecutar estrategias de

gque los objetivos | Liderazgo. .
- L . . i crecimiento
Administracion empresariales y | Exigencia. . .
g Establecer y cumplir los objetivos de ventas.
de Empresas, personales Vision . L
. , Coordinar actividades de los departamentos
Ingles establecidos, sean | Estratégica. .
. . operativos.
Gerente avanzado, cumplidos en un|Compromiso. . .
1 . 3 ) I Conocer el giro de negocio y generar un valor
general preferible que mediano y largo | Habilidades Seregado
tenga plazo; permitiendo el | interpersonales. : g' ' ., . .
. . Manejo y resolucién de conflictos o crisis.
conocimiento adecuado Organizacion. , .
. . - . Apertura de nuevas lineas de negocio o
en leyes funcionamiento Diligencia.
) . . . productos.
financiero y operativo | Creatividad. ) .
Negociar contratos con clientes y proveedores.
de una empresa.
Paciencia. Supervisiéon y eficacia de la cadena de
Ambicién. suministro.
Compromiso. Optimizacién de actividades.
Habilidades Cronograma de actividades diarias / semanales
Jefe de Ingeniero Supervision y control | interpersonales. | / mensuales.
1 invernadero guimico, 0|2 de la cadena de|Organizacion. Asignacion de tareas al personal operativo.
agropecuario. produccién. Diligencia. Supervisar y guiar a los colaboradores a la
Competitividad. | obtencién de resultados.
Liderazgo Mantener el stock de productos de acuerdo
Trabajo en | con los requerimientos del departamento de

equipo

ventas.
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Resolucion de
problemas

Realizar un adecuado

Organizacion

Planificar y controlar que los productos se
encuentren en adecuadas condiciones

Administracion y eficiente | Trabajo en
. . Estructurar rutas y planes de entrega.
de empresas, procesamiento de | equipo .
. . Supervisar que los productos sean entregados
Jefe de | con pedidos desde su|Rapidez .
L, o - ., oportunamente, de acuerdo con la necesidad
distribucion conocimiento recepciéon hasta su|Comunicacién del cliente
en el drea entrega, de forma|Trabajo en .
. . , . Controlar y supervisar que se cuente con las
Logistica eficiente y empatia | Equipo . L. .
. herramientas técnicas y necesarias para
con el cliente. . .
realizar un adecuado trabajo.
Creatividad
Organizacion
Potenciar e | Trabajo en - . o .
. . Planificar y realizar campafias que permitan
incrementar la marca | Equipo . .
Jefe de . ., potenciar los diferentes productos y lograr un
. Estudios en de una empresa, por |Innovaciéon con L
marketing y ) . o crecimiento constante en el mercado
Marketing, medio de campanias | el mercado | . . . . .
ventas . N . Disefiar publicidad innovadora y llamativa
Publicidad publicitarias dirigidas | actual . . .
i , Realizar un adecuado manejo y uso de imagen
a un nicho de|lograr cierres
0 marca para elevar la propuesta de valor.
mercado. de ventas
Lenguaje claro y
conciso
Mantener en .
Trabajo en| . . . .
adecuadas cqUioo Brindar apoyo al area operativa y comercial.
. ., condiciones los d p_ ., Mantener las distintas areas y productos de
Trabajadores |Educacién . Organizacion -
s ” : productos cultivados . forma ordenada y sefializada.
invernadero” | Secundaria . Rapidez . -
y brindar apoyo al ., Realizar los despachos solicitados de forma
. L Resolucién de| , .
area de distribucién y rapida y ordenada
problemas

ventas.
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Trabajo en |Brindar apoyo al area de Distribucién y
Educacién Lograr un alto nimero | equipo Logistica
Auxiliar de | Secundaria o de entregas de forma | Organizacién Planificar horarios y rutas de recepciones y
distribucion Superior de rapida, correcta y|Rapidez entregas de despachos
tercer nivel eficiente. Planificacion de|Mantener organizada la documentacién e
rutas informacién de pedidos.
Facilidad de
., Lograr un efectivo | palabra Buscar nuevos clientes y visitar los actuales,
Educacién de . , . .
. cierre de ventas, | Empatia brindando un adecuado asesoramiento vy
tercer nivel en ) . . . .
. ., incrementar el | Trabajo en | seguimiento de las necesidades de los clientes.
Administracion . . . .
Vendedor numero de clientes, y | Equipo Conocer el mercado, proponer nuevas ideas y

de empresas,
Negocios o]
Marketing.

fidelizar al cliente con
la marca vy /o
producto

Cumplimiento
de objetivos
Cierre de
negocios

lograr que los clientes se conviertan en fieles
compradores de uno o varios productos a un
mediano y largo plazo.
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KPI's

Beneficio: Tanto el margen de beneficio bruto como el neto, para ello se debe
monitorear los niveles de facturacién, los niveles de facturacion se deben analizar
mensualmente, mientras el determinar los margenes brutos y netos se hara anualmente.

Ingresos vs. Objetivos: Comparacion entre ingresos reales e ingresos proyectados,
importante para la determinacién del nimero de ventas de HidroRoot y demas productos
propuestos en este caso. El analisis sera trimestral de acuerdo a la meta planteada, por otro
lado, alcanzar el nivel de ventas propuesto se analizard anualmente conforme a los niveles de
facturacion.

Costo de bienes vendidos: Importante para conocer el costo de produccién y de este
modo determinar el pvp de los productos. Ademas, con el KPI de Ingresos vs Objetivos,
permitira establecer el aumento o disminucion de produccién y en el caso de disminucién de
la misma replantear estrategias para la consecucion de los objetivos.

Gastos vs. Presupuesto: Comparar los gastos generales reales con el presupuesto
establecido, ya que, al ser una empresa nueva, la inversién inicial correra como capital por
parte de los socios, posteriormente parte de la utilidad generada de la venta de productos, se
utilizard como reinversion.

Numero de tratos cerrados: De mano con las alianzas estratégicas este indicador nos
permitira cuantificar el nimero de equipos vendidos, orientado sobre todo a empresas e
instituciones educativas, ademas de las asociaciones con constructoras mobiliarias. La meta
es conocer de primera mano el nUmero de asociaciones y la cantidad de ventas generadas por

estas en el transcurso de un afio.
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Al ser HidroGreen una empresa nueva dentro de este KPI podemos conocer el volumen
medio de ventas cerradas vs los usuarios interesados en los productos, esto serd importante
para también conocer el posicionamiento de marca de la empresa.

Plan de atencidn al cliente
Objetivos del servicio al cliente

Mantener 60% de fidelizacién de los clientes que adquieran HidroRoot.

Crear experiencias positivas para dar a conocer la marca por parte del publico objetivo.

Generar numero de metas por vendedor.

Brindar solucién al menos al 80% de las quejas receptadas via online y 95% offline

Proveer 2 capacitaciones de servicio al cliente en el lapso de 12 meses.

Estrategias

Multicanal

Invernadero. - Conocimiento de las instalaciones, recorrido y explicacion de la
importancia de los cultivos Hidropdnicos, recepcidon de quejas y sugerencias.

Tienda de venta. - Conocimiento de HidrooRoot e insumos, guia para asesoramiento
al cliente post venta, reclamos, garantias, etc

Redes sociales. - “Facebook, Instagram”. - Ventas y conexion con el cliente para
solucién de dudas, ofertas, y eventos. Recepcion y solucion de dudas y quejas.

Pagina WEB. - Informacion de la empresa y productos ofertados, buzén de quejas y
sugerencias.

Talleres en instituciones y empresas. — Demostracion de los productos, charlas post
venta sobre la importancia de los cultivos hidropdnicos, material de apoyo para las

instituciones educativas.



Estrategia de satisfaccion de los agentes

Bonos de venta

Eventos empresariales

Premios por cumplimiento de metas

Capacitaciones

Estabilidad y crecimiento laboral

Herramientas y facilidades para el cumplimiento de sus labores

Estrategia de calidad en el soporte

Cumplimiento en las entregas.

Respuesta rapida en los canales de comunicacion.

Atencidn personalizad en tienda e invernadero.
Canales de comunicacion

Online

Pagina web.

WhatsApp.

Facebook.

Instagram.

Offline

Ferias agroecoldgicas.

Ferias de emprendimiento.

Tienda.

Invernadero.
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KPI's

Satisfaccion general: Mediante encuestas de satisfaccion al cliente online y el uso de
botones de calificacion en la tienda fisica, de este modo se evaluara la experiencia de los
usuarios. Los resultados estaran en una base de datos que permitird su andlisis en diferentes
periodos de tiempo.

Numero de quejas recibidas: Es importante que los empleados encargados del servicio
a clientes tengan conocimiento de la cantidad de quejas que se generan, estas pueden ser
canalizadas via web “buzén de quejas y sugerencias”, o receptadas directamente en la tienda
fisica. Con ello se podrd determinar las areas del negocio que estan involucradas en el
problema y resolver la causa de raiz tomando acciones que permitan disminuir el porcentaje
de este indicador.

Tasa de retencion de clientes: Medible, tomando en cuenta el nimero de compras
posterior a la primera realizada por los clientes. Importante también el servicio que se ofrece,
la calidad del producto, y el seguimiento post venta.

Tasa de desempeno de los empleados: Estableciendo metas individuales y
empresariales, podremos medir la productividad de los empleados, que serdn beneficiados de

forma anual.
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Flujograma

Figura 4 Flujograma de ventas
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Plan Financiero

Organigrama institucional

Capitulo 3
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Hidrogreen se encuentra estructurado por una jerarquia vertical donde se especifica y

determina las principales dreas y departamentos de la empresa, entre los que se encuentran:

Gerencia, Produccioén, Distribucion, Marketing y Ventas y su respectivo personal operativo. Es

importante mencionar que cada departamento se relaciona entre si, pero mantiene una

independencia en su operatividad, lo que simplifica la responsabilidad de ejecucion, y la

representacion visual de la misma.

Figura 5 Organigrama institucional
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Relacion de cargos

Tabla 9 Cargos y salarios

Produccion 2024 2025 2026 2027 2028
Jefe de invernadero Contrato indefinido, integracion inmediata 850 10.200 1,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Personal operativo Contrato indefinido, integracidon inmediata 450 5.400 2,0 3,0 4,0 5,0 6,0
Jefe de invernadero (subida de ' Contrato indefinido, integracién octubre 2025 ' 1.200 14.400 0,0 1,0 1,0 1,0 1,0
sueldo)

Total empleados en Produccion 3,0 4,0 5,0 6,0 7,0
Distribucién

Jefe de distribucion Contrato indefinido, integracidon inmediata 850 10.200 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Auxiliar de distribucion Contrato indefinido, integraciéon inmediata 450 5.400 1,0 1,0 2,0 2,0 3,0
Total empleados en Distribucion 2,0 2,0 3,0 3,0 4,0
Marketing y Ventas

Jefe Marketing y ventas Contrato indefinido, integracion inmediata 850 10.200 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Personal ventas Contrato indefinido, integracion inmediata 450 5.400 2,0 2,0 3,0 4,0 5,0
Total empleados Marketing y Ventas 3,0 3,0 4,0 5,0 6,0
Administraciéon

Gerente Contrato indefinido, integracidon inmediata 1.000,0 @ 12.000 1,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Asistente Administrativo Contrato indefinido, integracidn julio 2025 650 7.800 0,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Contador Contrato indefinido, integracidn afio 2026 950 11.400 0,0 0,0 1,0 1,0 1,0
Gerente (subida de sueldo) Contrato indefinido, integracion julio 2025 2.000 24.000 0,0 1,0 1,0 1,0 1,0
Talento Humano Contrato indefinido, integracidn afio 2026 950 11.400 0,0 0,0 1,0 1,0 1,0
Total empleados en Administracion 1,0 2,0 4,0 4,0 4,0

TOTAL DE EMPLEADOS 9 11 16 18 21
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La Relacion de Cargos, se detalla de acuerdo con el crecimiento y funcionalidad de la
empresa Hidrogreen; en el primer afio de funcionamiento, se cuenta con 9 colaboradores,
pero relativamente como incrementan los indices de ventas, paulatinamente se incrementa
colaboradores afio por afio hasta el afio 2028, llegando a un total de 21 colaboradores.
Ademas, se proyecta una mejora de sueldos a nivel gerencial y el incremento de talento
humano, y de contabilidad como plaza fija y no como servicio profesional.

Los roles de Gerencia y Jefaturas permiten el funcionamiento y crecimiento personal y
colectivo de los colaboradores, se coordinan y supervisan las determinadas actividades
establecidas y adquieran responsabilidades y oportunidades de mejora; en el caso de la
empresa Hidrogreen si se incrementa cargos o departamentos adicionales, se modificaria la
operatividad y procesos ya establecidos.

Ficha técnica cargos

Gerente General. - Es el responsable de supervisar y dirigir a los diferentes
departamentos organizacionales y sus determinadas actividades; de acuerdo a su necesidad
y operatividad basandose en una planificacién estratégica a un largo plazo, identificar
oportunidades de negocio y el constante crecimiento de mercado con el cumplimiento de
objetivos.

Jefe de Invernadero. - Para Hidrogreen, este cargo es de mucha importancia ya que es
la persona encargada de planificar y programar los cultivos de acuerdo con determinados
ciclos, cantidad a cultivar que permita determinar el rendimiento y productividad del
invernadero, asegurando ademas la disponibilidad de recursos como semillas, plantulas, agua
nutritiva, etc. Ademas, es necesario que el invernadero o zona de produccion se encuentre en

6ptimas condiciones y los equipos a usarse operen correctamente, como sistemas de riego,
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iluminacién, control de clima o temperatura y que no exista plagas que afecten a los productos
cultivados.

Jefe de Distribucidn. - Asegura la adecuada entrega y distribucidén de los productos, asi
como la gestién de la cadena de suministros de los demds departamentos y contar con un
determinado control de stock; ademads de encargarse de la logistica y transporte planificando
y ejecutando un cronograma de entregas en determinadas rutas, de forma puntual y en
Optimas condiciones.

Jefe de Marketing y Ventas.- Es el encargado de impulsar las ventas e imagen de la
empresa, potenciando la marca y la comercializacion de todos los productos
promocionandolas de forma adecuada e integral; establecer un adecuado nicho de mercado
y sus segmentos por un estudio de mercado, definir mensajes y comunicaciones claras y
concisas para campafas efectivas. Realiza una gestion de canales de distribucidén y ventas;
supervisando ademas que el trabajo comercial se realice adecuadamente donde el cliente
conozca a profundidad los beneficios del producto.

Ventas. - Su principal objetivo es identificar y buscar activamente nuevos y potenciales
clientes; ademds de estrechar relaciones con los clientes existentes, participar en eventos
comerciales y desarrollar una éptima presentacion de productos destacando sus beneficios,
resolucion de problemas y clara comunicacion.

Por otro lado, de forma resumida se determina que los auxiliares de cada
departamento son de mucha importancia y apoyo para las jefaturas, realizando determinadas
actividades que permitan acelerar o concluir procesos internos y externos para obtener
indicadores e informes de seguimiento de actividades mejorando la productividad y eficacia

de la empresa.



Tabla 10 Equipo de trabajo, formacion, experiencia, funciones

EQUIPO DE TRABAJO

PERSONAL FORMACION EXPERIENCIA OBIJETIVO HABILIDADES Y FUNCIONES
ACADEMICA \ PRINCIPAL COMPETENCIAS
Gerente Administracién  de |3 Planificar y controlar | Liderazgo. Diseiiar, planificar y ejecutar
general Empresas, Ingles qgue los objetivos | Exigencia. estrategias de crecimiento
avanzado, empresariales y | Visidn Estratégica. |Establecer y cumplir los
preferible que tenga personales Compromiso. objetivos de ventas.
conocimiento en establecidos, sean | Habilidades Coordinar actividades de los
leyes cumplidos en un|interpersonales. departamentos operativos.
mediano y largo | Organizacion. Conocer el giro de negocio y
plazo; permitiendo el | Diligencia. generar un valor agregado.
adecuado Creatividad. Manejo y resolucién de
funcionamiento conflictos o crisis.
financieroy operativo Apertura de nuevas lineas de
de una empresa. negocio o productos.
Negociar  contratos con
clientes y proveedores.
Jefe de | Ingeniero quimico, o2 Supervisidn y control | Paciencia. Supervisidn y eficacia de Ia
invernadero |agropecuario. de la cadena de|Ambicion. cadena de suministro.
produccién. Compromiso. Optimizacion de actividades.
Habilidades Cronograma de actividades

interpersonales.
Organizacion.
Diligencia.
Competitividad.
Liderazgo

Trabajo en equipo

diarias / semanales /
mensuales.
Asignacion de tareas al

personal operativo.
Supervisar y guiar a los
colaboradores a la obtencion
de resultados.




Resolucion de
problemas

Mantener el stock de
productos de acuerdo con
los requerimientos  del
departamento de ventas.

Jefe de
distribucion

Administracion
empresas,

de
con

conocimiento en el

area Logistica

Realizar un adecuado
y eficiente
procesamiento de
pedidos desde su
recepcion hasta su
entrega, de forma
eficiente y empatia
con el cliente.

Organizacion
Trabajo en equipo
Rapidez
Comunicacion
Trabajo en Equipo

Planificar y controlar que los
productos se encuentren en
adecuadas condiciones
Estructurar rutas y planes de
entrega.

Supervisar que los productos
sean entregados
oportunamente, de acuerdo
con la necesidad del cliente.
Controlar y supervisar que se
cuente con las herramientas
técnicas y necesarias para
realizar un adecuado trabajo.

Jefe de
marketing y
ventas

Estudios
Marketing,
Publicidad

en

Potenciar e
incrementar la marca
de una empresa, por
medio de campafias
publicitarias dirigidas
a un nicho de
mercado.

Creatividad
Organizacion
Trabajo en Equipo
Innovacion con el
mercado actual

Lograr cierres de
ventas
Lenguaje claro vy
conciso

Planificar y realizar
campafias que permitan
potenciar los diferentes
productos vy lograr un

crecimiento constante en el
mercado

Disefiar publicidad
innovadora y llamativa
Realizar un adecuado
manejo y uso de imagen o
marca para elevar la
propuesta de valor.
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Trabajadores |Educacién Mantener en | Trabajo en equipo |Brindar apoyo al area
“invernadero” | Secundaria adecuadas Organizacion operativa y comercial.
condiciones los | Rapidez Mantener las distintas areas
productos cultivados | Resolucidn de|y productos de forma
y brindar apoyo al|problemas ordenada y sefializada.
area de distribucién y Realizar los  despachos
ventas. solicitados de forma rapida y
ordenada
Auxiliar de | Educacion Lograr un alto | Trabajo en equipo  |Brindar apoyo al area de
distribucion | Secundaria o numero de entregas | Organizacidon Distribucion y Logistica

Superior de tercer
nivel

de forma rapida,
correcta y eficiente.

Rapidez
Planificacion de
rutas

Planificar horarios y rutas de
recepciones y entregas de
despachos

Mantener organizada |Ia
documentacion e
informacién de pedidos.

Vendedor

Educacidon de tercer
nivel en
Administracion  de
empresas, Negocios
o Marketing.

Lograr un efectivo
cierre de ventas,
incrementar el
numero de clientes, y
fidelizar al cliente con
la marca vy /o
producto

Facilidad de palabra
Empatia

Trabajo en Equipo
Cumplimiento  de
objetivos

Cierre de negocios

Buscar nuevos clientes vy

visitar los actuales,
brindando un adecuado
asesoramiento y
seguimiento de las

necesidades de los clientes.
Conocer el mercado,
proponer nuevas ideas vy
lograr que los clientes se
conviertan en fieles
compradores de uno o varios
productos a un mediano y
largo plazo.
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Ingresos

Los ingresos generados provienen de la venta de 4 productos y un servicio.

Tabla 11 Proyeccion de ingresos

Proyeccion de ingresos

Ingresos netos del producto/servicio: Hidro Root

Ingresos por Producto/Servicio

Numero de Unidades 1.415 1.635 1.800 2.000 2.250
Precio de venta 110 100 100 100 100
Total Ingresos del 158.650  163.500  180.000  200.000  225.000
producto/servicio
Devoluciones 3,0% de las ventas 4.760 4.905 5.400 6.000 6.750
INGRESOS NETOS POR
PRODUCTO/SERVICIO 153.891 158.595 174.600 194.000 218.250
% s/Ventas Totales del Proyecto 31,3% 19,4% 16,3% 15,7% 15,0%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 60,0% 60,0% 60,0%
Ventas a crédito % de las ventas 40,0% 40,0% 40,0%
Ventas al contado en dolares 107.723 95.157 104.760 116.400 130.950
Ventas a crédito en dolares 46.167 63.438 69.840 77.600 87.300
Ingresos netos del producto/servicio: Instalacién hidro root prefabricado
Ingresos por Producto/Servicio
Numero de Unidades 1.098 1.390 1.530 1.700 1.913
Precio de venta 50 50 50 50 50
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Total Ingresos del 50.388 69.488 76.500 85.000 95.625
producto/servicio
Devoluciones 2,0% de las ventas 1.008 1.390 1.530 1.700 1.913
INGRESOS NETOS POR
PRODUCTO/SERVICIO 49.380 68.098 74.970 83.300 93.713
% s/Ventas Totales del Proyecto 10,0% 8,4% 7,0% 6,7% 6,5%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Ventas a crédito % de las ventas 0,0% 0,0% 0,0%
Ventas al contado en dolares 49.380 68.098 74.970 83.300 93.713
Ventas a crédito en dolares 0 0 0 0 0
Ingresos netos del producto/servicio: Hidro Root, escuelas y empresas
Ingresos por Producto/Servicio
Numero de Unidades 53 109 125 130 140
Precio de venta 500 600 700 850 850
Total |n.g!'esos del 26.500 56.900 87.500 110.500 119.000
producto/servicio
Devoluciones 2,0% de las ventas 530 1.138 1.750 2.210 2.380
INGRESOS NETOS POR
PRODUCTO/SERVICIO 25.970 55.762 85.750 108.290 116.620
% s/Ventas Totales del Proyecto 5,3% 6,8% 8,0% 8,8% 8,0%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 60,0% 60,0% 60,0%
Ventas a crédito % de las ventas 40,0% 40,0% 40,0%
Ventas al contado en dolares 17.297 33.457 51.450 64.974 69.972
Ventas a crédito en dolares 8.673 22.305 34.300 43.316 46.648

Ingresos netos del producto/servicio: Solucion Nutritiva

Ingresos por Producto/Servicio
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Numero de Unidades 7.263 11.058 16.895 22.365 28.560
Precio de venta 10,0 10,0 9,5 9 9
Total INresos del 72.633 110.585  160.503  201.285  257.040
producto/servicio
Devoluciones 2,0% de las ventas 1.453 2.212 3.210 4.026 5.141
INGRESOS NETOS POR
PRODUCTO/SERVICIO 71.180 108.373 157.292 197.259 251.899
% s/Ventas Totales del Proyecto 14,5% 13,3% 14,7% 15,9% 17,4%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 80,0% 80,0% 80,0%
Ventas a crédito % de las ventas 20,0% 20,0% 20,0%
Ventas al contado en dolares 56.944 86.698 125.834 157.807 201.519
Ventas a crédito en dolares 14.236 21.675 31.458 39.452 50.380
Ingresos netos del producto/servicio: Plantulas
Ingresos por Producto/Servicio
Numero de Unidades 74.800 149.426 198.000 225.000 265.000
Precio de venta 2,8 3,0 3,0 3,0 3,0
Total ventas del 197.450  437.777  594.000  675.000  795.000
producto/servicio
Devoluciones 3,0% de las ventas 5.924 13.133 17.820 20.250 23.850
INGRESOS NETOS POR
PRODUCTO/SERVICIO 191.527 424.644 576.180 654.750 771.150
% s/Ventas Totales del Proyecto 38,9% 52,1% 53,9% 52,9% 53,1%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 80,0% 80,0% 80,0%
Ventas a crédito % de las ventas 20,0% 20,0% 20,0%
Ventas al contado en dolares 153.221 339.715 460.944 523.800 616.920
Ventas a crédito en dolares 38.305 84.929 115.236 130.950 154.230
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Se realiza una proyeccién de crecimiento sobre la venta de los productos y servicios, y con ello también el crecimiento del personal para
atender los nuevos requerimientos. Para el caso de los productos: Hidro Root, instalacion Hidro Root prefabricado e Hidro Root escuelas y
empresas, la proyeccion del crecimiento por afio no supera el 15%. Sin embargo, el caso de los productos Solucién Nutritiva, y plantulas, es un
crecimiento mucho mayor, puesto que estos dos productos son de abastecimiento para Hidro Root e Hidro Root escuelas y empresas, para el
caso de dichos productos se tomd en cuenta un porcentaje de abandono de clientes que no requeririan los productos de abastecimiento o estos
serian adquiridos de la competencia. Dandonos como resultado los siguientes ingresos por producto.

Tabla 12 Resumen proyeccion de ingresos

Resumen proyeccion de ingresos

Ingresos netos por producto/servicio

Hidro Root 153.891 158.595 174.600 194.000 218.250
Instalacién hidro root prefabricado 49.380 68.098 74.970 83.300 93.713
Hidro Root, escuelas y empresas 25.970 55.762 85.750 108.290 116.620
Solucidn Nutritiva 71.180 108.373 157.292 197.259 251.899
Plantulas 191.527 424.644 576.180 654.750 771.150
INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 491.947 815.471 1.068.792 1.237.599 1.451.632

Desglose de Ventas
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Ventas al contado ZZIares 384566  623.125  817.958 946281  1.113.074
Ventas a crédito ZZIares 107.382  192.346  250.834  291.318  338.558

Costes de produccion

Dentro del drea de produccion se toma en cuenta el personal en el area del invernadero, en los gastos se toma en cuenta material de
trabajo, equipo de proteccidn, y un rubro de otros gastos, asi mismo se considera un &rea inicial de 500m?la cual se incrementara por afio hasta
llegar a un drea total de 1500m?, se toma en cuenta alquiler de dicha drea y el costo de mantenimiento.

Tabla 13 Costes de produccion

Proyeccion Costes de Produccion

Ingresos Netos del Proyecto 491.947 815.471 1.068.792 1.237.599 1.451.632
Inflacion 2,15% 2,07% 2,18% 2,13% 2,13%

o)
f:no.z.taeli . como % de los costes 100,00%  102,15%  104,26%  106,54%  108,81%
Costes de Produccion
Mano de obra directa 27.930 35.407 49.814 58.432 67.375

Gastos generales de fabricacion
Numero de empleados en
produccién
Material de Oficina 20 /Empleado 720 919 1.251 1.534 1.828
Equipo de Proteccién 30 /Empleado  1.080 1.379 1.877 2.301 2.742




Otros 10 /Empleado 360 460 626 767 914
Alquiler area de produccion 9.000 11.492 18.768 23.971 29.378
Agua, electricidad 1,0 /m2 6.000 7.661 12.512 15.981 19.585
Mantenimiento, reparaciones puntuales 0,5 /m2 3.000 3.831 6.256 7.990 9.793
Total costes indirectos 20.160 25.742 41.289 52.544 64.239
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 48.090 61.149 91.103 110.977 131.614
Gastos de Alquiler
Espacio total de 4rea de produccién (m2) 500 750 1.000 1.250 1.500
Coste total alquiler de espacio de , . /m2  9.000 11.492 18.768  23.971 29.378
produccién

Coste de ventas
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Asi mismo se determina el coste de material por unidad de producto a fabricar. Se realiza una disminucién en los costos de materiales a

través del tiempo, exceptuando el producto Hidroroot escuelas y empresas, pues dicho producto se espera incrementar el tamafio, por ende,

incremento en el costo de material e incremento en el coste de venta.

Tabla 14 Proyeccion coste de ventas

Proyeccion Coste de Ventas

% s/Ventas Totales del Proyecto por producto/servicio

Hidro Root 31,3% 19,4% 16,3% 15,7% 15,0%
Instalacion hidro root prefabricado 10,0% 8,4% 7,0% 6,7% 6,5%
Hidro Root, escuelas y empresas 5,3% 6,8% 8,0% 8,8% 8,0%
Soluciéon Nutritiva 14,5% 13,3% 14,7% 15,9% 17,4%




Plantulas 38,9% 52,1% 53,9% 52,9% 53,1%
TOTAL 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Costes de ventas del producto/servicio: Hidro Root
Coste materiales utilizados
Numero de Unidades 1.415 1.635 1.800 2.000 2.250
Coste materiales por unidad 65,0 60,0 60,0 60,0 60,0
Total ingresos del producto/servicio 93.475 104.175 108.000 120.000 135.000
Mano de obra directa 8.737 6.886 8.138 9.160 10.130
Gastos generales de fabricacion 6.306 5.006 6.745 8.237 9.658
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 108.518 116.067 122.883 137.396 154.788
Costes de ventas del producto/servicio: Instalacion hidro root prefabricado
Coste materiales utilizados
Numero de Unidades 1.098 1.390 1.530 1.700 1.913
Coste materiales por unidad 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0
Total ingresos del producto/servicio 10.978 13.898 15.300 17.000 19.125
Mano de obra directa 2.804 2.957 3.494 3.933 4.349
Gastos generales de fabricacion 2.024 2.150 2.896 3.537 4.147
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 15.805 19.004 21.690 24.470 27.622
Costes de ventas del producto/servicio: Hidro Root, escuelas y empresas
Coste materiales utilizados
Numero de Unidades 53 109 125 130 140
Coste materiales por unidad 200,0 250,0 300,0 300,0 300,0
Total ingresos del producto/servicio 10.600 27.250 37.500 39.000 42.000
Mano de obra directa 1.474 2421 3.997 5.113 5.413
Gastos generales de fabricacion 1.064 1.760 3.313 4.598 5.161
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 13.139 31.431 44.809 48.710 52.574

Costes de ventas del producto/servicio: Soluciéon Nutritiva
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Coste materiales utilizados

Numero de Unidades 7.263 11.058 16.895 22.365 28.560

Coste materiales por unidad 5,50 5,50 5,25 5,25 5,25

Total ingresos del producto/servicio 39.948 60.822 88.699 117.416 149.940
Mano de obra directa 4.041 4.705 7.331 9.313 11.691
Gastos generales de fabricacion 2.917 3.421 6.076 8.375 11.147
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 46.906 68.948 102.106 135.105 172.779

Costes de ventas del producto/servicio: Plantulas

Coste materiales utilizados

Numero de Unidades 74.800 149.426 198.000 225.000 265.000

Coste materiales por unidad 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50

Total ingresos del producto/servicio 112.200 224.140 297.000 337.500 397.500
Mano de obra directa 10.874 18.438 26.855 30.913 35.792
Gastos generales de fabricacion 7.849 13.405 22.259 27.798 34.126
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 130.923 255.982 346.113 396.212 467.417

Con lo anterior tenemos el coste de ventas del proyecto

Tabla 15 Resumen coste de ventas

Proyeccion Coste de Ventas

Resumen de Coste de Ventas por Producto/Servicio

Coste de ventas por producto/servicio
Hidro Root 108.518 116.067 122.883 137.396 154.788
Instalacion hidro root prefabricado 15.805 19.004 21.690 24.470 27.622
Hidro Root, escuelas y empresas 13.139 31.431 44.809 48.710 52.574
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Solucion Nutritiva 46.906 68.948 102.106 135.105 172.779
Plantulas 130.923 255.982 346.113 396.212 467.417
COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO 315.291 491.433 637.602 741.893 875.179

Costes de explotacion
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Para los costes de explotacidn los datos mas relevantes representan un 5% de las ventas para publicidad y un 5% para ferias y exhibiciones

que es donde se promocionaran los productos Hidro root. Asi mismo se considera oficinas de 150m? que posteriormente por el incremento de

personal se incrementaran hasta 250m?, con un costo de alquiler promedio de $2 por m?, tomando en cuenta que estaran ubicadas en una zona

rural.

Tabla 16 Proyeccion costes de explotacion

Proyeccion Costes de Explotacion

INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 491.947 815.471 1.068.792 1.237.599 1.451.632
Inflacidon 2,15% 2,07% 2,18% 2,13% 2,13%
o)

.Cno.z.taeli . como % de los costes 100,00%  102,15%  104,26%  106,54%  108,81%
Gastos de Personal
Gastos de Personal (excl. gastos de
produccidn)

Sueldos y salarios en Disefo 15.960 21.163 29.058 29.640 38.006

Sueldosy salarios en Marketing y 21.347 28.489 36.531 44.883 53.554

Ventas
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Sueldos y salarios en

. L 15.960 29.710 75.552 77.063 78.604
Administracién
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 53.267 79.361 141.141 151.585 170.165
Gastos de Promocidn y Publicidad
Gastos de promocidn y publicidad
Numero de empleados 3 3 4 5 6
Gastos de asesoramiento segun  sea 1.200 1.800 2.000 2.250 2.500
necesario
Material de Oficina 15 /Empleado 375 552 751 959 1.175
Comunicacién 50 /Empleado 1.250 1.839 2.502 3.196 3.917
Otros 10 /Empleado 250 368 500 639 783
Publicidad 5,0% de las ventas 24.597 40.774 53.440 61.880 72.582
Ferias y exhibiciones 5,0% de las ventas 24.597 40.774 53.440 61.880 72.582
Otros 1,0% de las ventas 4,919 8.155 10.688 12.376 14.516
TOTAL GASTOS DE PROMOCION Y
PUBLICIDAD 57.189 94.260 123.321 143.180 168.055
Gastos de Administracion
Gastos de Administracion
Numero de empleados (incl. todas areas excepto produccién & 3 4 . 7 8
marketing y ventas)
Material de Oficina 15 /Empleado 420 644 1.314 107 123
Viajes 40 /Empleado 1.120 1.716 3.503 280 320
Otros 30 /Empleado 840 1.287 2.627 210 240
Seguros 5,0% de las ventas 24.597 40.774 53.440 61.880 72.582
SerV|C|c?§ profesionales (legal Segun . sea 11.600 9.000 6.000 6.000 6.000
contabilidad, etc) necesario
Provisidn por facturas impagadas  2,0% de las ventas 9.839 16.309 21.376 24.752 29.033
Alquiler oficina 3.600 3.677 5.005 5.114 6.528
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Agua, electricidad 2 /m2 3.600 3.677 5.005 5.114 6.528
Mantenimiento,  reparaciones , /m2 900 919 1.251 1.278 1.632
puntuales
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 56.516 78.004 99.521 104.735 122.986
Calculo gastos de alquiler oficina
Espacio total de oficina (m2) 150 150 200 200 250
Coste total alquiler de oficina 2,00 /m2 3.600 3.677 5.005 5.114 6.528
Imprevistos
Imprevistos
Estimacion de provisiones 3,0% de las ventas 14.758 24.464 32.064 37.128 43.549
TOTAL IMPREVISTOS 14.758 24.464 32.064 37.128 43.549

Teniendo lo siguiente como costes de explotacién del proyecto

Tabla 17 Resumen costes de explotacion

Proyeccion Costes de Explotacion

Resumen de Costes de Explotacion

Costes de explotacion

Gastos de Personal 53.267 79.361 141.141 151.585 170.165
Gastos de Promocién y Publicidad 57.189 94.260 123.321 143.180 168.055
Gastos de Administracidn 56.516 78.004 99.521 104.735 122.986
Imprevistos 14.758 24.464 32.064 37.128 43.549
COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 181.730 276.089 396.046 436.628 504.755




Inversiones

bien.
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Para el presente proyecto todas las inversiones se toman como gasto inicial, y el tiempo de amortizacién se toma dependiendo el tipo de

Tabla 18 Inversiones (CAPEX)

Inversiones (CAPEX)

Plan de inversiones materiales e inmateriales (CAPEX)

Construcciones e instalaciones Total CAPEX

INVERNADERO 30.000 30.000 30.000 0

OFICINAS 5.000 5.000 5.000 0

BODEGA 5.000 5.000 5.000 0

Total Inversiones / CAPEX 40.000 40.000 40.000 0 0
Magquinaria Total CAPEX

MOTOCULTOR 4.000 4.000 4.000 0

Total Inversiones / CAPEX 4.000 4.000 4.000 0 0
Vehiculos Total CAPEX

CAMION 32.000 32.000 32.000 0

FURGON 23.000 0 0 23.000

Total Inversiones / CAPEX 55.000 32.000 32.000 0 23.000
Mobiliario Total CAPEX

MUEBLES Y ENSERES 5.000 5.000 5.000 0

Total Inversiones / CAPEX 5.000 5.000 5.000 0 0
Hardware Total CAPEX

EQUIPOS DE COMPUTO 8.000 8.000 8.000 0




PROYECTO

Total Inversiones / CAPEX 8.000 8.000 8.000 0 0 0 0
Software Total CAPEX

LICENCIAS DE SOFTWARE 2.000 2.000 2.000 0

PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO 5.000 5.000 5.000 0

Total Inversiones / CAPEX 7.000 7.000 7.000 0 0 0 0
TOTAL INVERSIONES / 119.000 96.000 96.000 0 0 23.000 O

Cuenta de explotacion
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Con los datos analizados anteriormente obtenemos el beneficio neto del proyecto, tomando en cuenta 36.3% de impuestos sobre este,

en este monto se toma el porcentaje de utilidades que por ley deben pagarse.

Tabla 19 Cuenta de explotacion

Cuenta de Explotacion Proyectada

Publicidad

Ingresos Netos del Proyecto 491.947 815.471 1.068.792 1.237.599 1.451.632
Coste de Ventas (315.291) (491.433) (637.602)  (741.893)  (875.179)
MARGEN BRUTO 176.656 324.038 431.191 495.707 576.452
o)
% s/Ventas Totales del 36% 40% 40% 40% 40%
Proyecto
Costes de Explotacion
Gastos de Personal (53.267) (79.361) (141.141) (151.585) (170.165)
Gastos de  Promocion 'y (57.189) (94.260) (123.321)  (143.180)  (168.055)




Gastos de Administracion (56.516) (78.004) (99.521) (104.735) (122.986)
Imprevistos (14.758) (24.464) (32.064) (37.128) (43.549)
Total Costes de Explotacion (181.730) (276.089) (396.046) (436.628) (504.755)
0,
% s/Ventas Totales del 37% 34% 37% 359 359
Proyecto
EBITDA (5.074) 47.949 35.145 59.078 71.698
0,
% s/Ventas Totales del 1% 6% 3% 59 59
Proyecto
Amortizacién (20.400) (13.400) (13.400) (20.900) (20.900)
EBIT (25.474) 34.549 21.745 38.178 50.798
0,
% s/Ventas Totales del 5% 4% 2% 3% 3%
Proyecto
Gastos Financieros (10.900) (8.500) (7.200) (4.800) (2.400)
Ingresos Financieros 0,0% saldo caja 0 0 0 0 0
Beneficio antes de Impuestos (36.374) 26.049 14.545 33.378 48.398
Impuesto sobre beneficio 36,3% del beneficio 0 0 0 (10.539) (17.544)
BENEFICIO NETO (PERDIDA) (36.374) 26.049 14.545 22.839 30.854
57.913
Beneficio Antes de Impuestos (36.374) 26.049 14.545 33.378 48.398
Beneficio ~ Antes  de  Impuestos (72.748) (18.849) (4.304) 29.074 48.398
Acumulado
Impuesto de Sociedades a Pagar 0 0 0 10.539 17.544
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Fondo de maniobra

El fondo de maniobra permite conocer la capacidad que tiene una empresa para cumplir y cubrir sus obligaciones; en este caso, a partir
del mes 24 refleja un incremento de sus activos en relacion con sus pasivos, lo que demuestra cierto equilibrio financiero. Con respecto a los dias
de inventario, se mantiene por 2 afios a 30 dias y paulatinamente se incrementa a 60 dias, considerando el nimero de productos y unidades a
producir.

Los dias de cobro se mantiene en 30 dias, asi se logra un mejor control de lo vendido, y tener una constante liquidez; considerando,
ademas, que con respecto a nuestros proveedores mantenemos un crédito inicial de 30 dias, y posterior a 60.

Tabla 20 Fondo de maniobra

Fondo de Maniobra proyectado

Ingresos Netos del Proyecto 74.940 815.471 1.068.792 1.237.599 1.451.632
Inflacion 0,17% 2,07% 2,18% 2,13% 2,13%
Costes como % de los costes iniciales 102,15% 102,15% 104,26% 106,54% 108,81%
Estimacion Activos Corrientes
Inventario
Coste de Ventas del Proyecto 43,953 637.602 741.893 875.179
Dias de inventario 30 60 60 60
TOTAL INVENTARIO 43.953 43.953 104.811 121.955 143.865
Clientes

Ventas a crédito del proyecto 17.949 250.834 291.318 338.558




Dias de cobro 30 30 30 30
TOTAL CLIENTES 17.949 17.949 20.617 23.944 27.827
Otros Activos Corrientes

Ingresos Netos del Proyecto 74.940 1.068.792 1.237.599 1.451.632

% de las Ventas Totales 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL OTROS ACTIVOS CORRIENTES 0 0 0 0 0
Estimacion Pasivos Corrientes
Proveedores

Coste de Ventas del Proyecto 43.953 637.602 741.893 875.179

Dias de pago 30 60 60 60
TOTAL PROVEEDORES 43.953 43.953 104.811 121.955 143.865
Otros Pasivos Corrientes

Coste de Ventas del Proyecto 43.953 637.602 741.893 875.179

% del Coste de Ventas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
TOTAL OTROS PASIVOS CORRIENTES 0 0 0 0 0

Inventario 43.953 43.953 104.811 121.955 143.865

Clientes 17.949 17.949 20.617 23.944 27.827

Otros activos corrientes 0 0 0 0 0

Proveedores (43.953) (43.953) (104.811) (121.955) (143.865)

Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0
FONDO DE MANIOBRA 17.949 17.949 20.617 23.944 27.827
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Estado cash flow

Con respecto al flujo de caja, es preciso mantener una adecuada entrada y salida de efectivo; de forma inicial para la ejecucion del
proyecto, se cuenta con $90.000 ddlares como capital social, repartidos en un 44,4% como financiamiento de inversidn externa; y el otro 55,6%
como aporte de fundadores del proyecto, que en este caso seria $10.000 ddlares por integrante para un total de $50,000 délares. Como
financiamiento adicional, un préstamo bancario de $80.000 ddlares que sera diferido a 5 afios a una tasa de interés anual del 15% con una
amortizacidn constante.

Con respecto a la recompra de acciones, se hara en 4 periodos, la primera compra se hara en diciembre del 2025 por un monto de $10,000
délares quedando como capital total $80,000 délares de los cuales el 62,50% correspondera a la participacién de los fundadores y como capital
de los inversores el 37,50%. En el afio 2026, se hara la recompra de acciones por $10,000 ddlares quedando como capital social $70,000 ddlares,
de los cuales el 71,40% pertenecera a la participacion de los fundadores y como capital de los inversores el 28,60%. En el afio 2027, se hara la
recompra de acciones por $5,000 délares quedando como capital social $65,000 délares, de los cuales el 76,90% sera de la participacion de los
fundadores y como capital de los inversores el 23,10%, en este afio, a diferencia de los anteriores la recompra de acciones se realizé por menos
valor puesto que existe una inversion por $23,000 por concepto de la compra de un furgdn, el cual serd pagado en un plazo de 2 afios. Los
$15,000 dolares restantes de la ultima compra de acciones, se realizara en el afio 2028, con lo cual el 100% del capital social de la empresa

correspondera a los fundadores del proyecto.



Tabla 21 Cash Flow

Estado de Cash Flow proyectado

CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO 0 0 45.929 28.622 36.327 30.604 32.555
Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes
Beneficio Neto (11.789) (36.374) 3.766 27.849 14.545 22.839 30.854
Amortizaciones & Depreciaciones 1.700 20.400 1.117 13.400 13.400 20.900 20.900
?j:‘i;?:;” (Aumento) de Activos Corrientes |- g/e) (50836)  (543) (11.067)  (63.526)  (20.471)  (25.793)
gzj‘dzr)'to (reduccion) de Pasivo Corriente (sin 15 o0 35 434 390 6.522 60.858  27.683 28.915
Total Flujo de Caja de las Operaciones ,;...) 59378  4.730 36.705 25.277 50.951 54.876
Corrientes
Flujo de Caja de las Inversiones
CAPEX — Inversiones 96.000 96.000 0 0 0 23.000 0
Total Flujo de Caja de las Inversiones 96.000 96.000 0 0 0 23.000 0
Flujo de Caja de las Operaciones de
Financiacién
Aportaciones de los fundadores 50.000 50.000 0
Aportaciones de los Inversores 40.000 40.000 0 0 0 0 0
Deuda de los inversores 0 0 0 0 0 0
Deuda Bancaria 1 80.000 80.000 0 0 0 0 0
Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0 0 0
Recompra de Acciones 0 0 (10.000) (10.000) (10.000) (5.000) (15.000)
Amortizacién Deuda de los inversores 0 0 0 0 0 0 0
Amortizacién Deuda Bancaria 1 (1.333) (16.000) (1.333) (16.000)  (16.000)  (16.000)  (16.000)
Amortizacién Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0
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Dividendos 0 0 (3.000) (3.000) (5.000) (5.000) (10.000)
Total Flujo de Caja de las Operaciones de , o oo 154000  (14.333) (20.000) (31.000)  (26.000)  (41.000)
Financiacién
CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 58.900 28.622 36.327 36.327 30.604 32.555 46.430
Analisis de las rondas de financiacion
Participacién en el capital del equipo promotor 55,6% 55,6% 62,5% 62,5% 71,4% 76,9% 100,0%
Porcer_rfaje del capital social asociado a la 44,44% 6,94% 6,9% 8,93% 5,49% 23,08%
inversion
Participacién en el capital de inversores 44,4% 44,4% 37,5% 37,5% 28,6% 23,1% 0,0%

A Balance:
Capital Social 90.000 90.000 80.000 80.000 70.000 65.000 50.000
Reservas 0 (38.607) (15.291)  (15.291)  (16.525)  (6.980) 5.859
Caja Maxima: 58.900
Caja Minima: 24.601
Tabla 22 Prestamo bancario
Amortizacion Deuda
Bancaria 1
Principal: 80.000
Tipo ~ de .
interés:
Plazo de o
e Anos
Amortizacion:
Tipo de 1 amortizacidon constante del

amortizacion:

principal
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TASA INTERNA DE RENTABILIDAD (TIR) DEL

0,
INVERSOR 2,6%

Balance
Una vez realizadas las inversiones iniciales, tenemos nuestro flujo de caja al final de cada ejercicio, el cual es necesario para equilibrar los

activos con los pasivos del proyecto; y de este modo obtener el balance general que demuestra la operatividad del proyecto.

Tabla 23 Balance

Balance de Situacion proyectado
ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja 28.622 36.327 36.327 30.604 32.555 46.430
Inventario 37.431 43.953 43.953 104.811 121.955 143.865
Clientes 13.404 17.949 17.949 20.617 23.944 27.827
Otros activos corrientes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Corrientes 79.457 98.229 98.229 156.032 178.453 218.122
Activos Fijos
Activos Fijos (tangibles e intangibles) 96.000 96.000 96.000 96.000 119.000 119.000
Amortizacién Acumulada (20.400) (33.800) (33.800) (47.200) (68.100) (89.000)
Activo Fijo Neto 75.600 62.200 62.200 48.800 50.900 30.000
TOTAL ACTIVO 155.057 160.429 160.429 204.832 229.353 248.122
PASIVOS
Pasivo Corriente
Proveedores 37.431 43.953 43.953 104.811 121.955 143.865




Impuestos a pagar 0 0 0 0 10.539 17.544
Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0 0
Deudas a pagar a corto plazo 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 0
Total Pasivos Corrientes 53.431 59.953 59.953 120.811 148.494 161.409
Pasivos a Largo Plazo
Deudas a largo Plazo 48.000 32.000 32.000 16.000 0 0
Total Pasivos a Largo Plazo 48.000 32.000 32.000 16.000 0 0
TOTAL PASIVO 101.431 91.953 91.953 136.811 148.494 161.409
FONDOS PROPIOS
Capital Social 90.000 80.000 80.000 70.000 65.000 50.000
Reservas (38.607) (15.291) (15.291) (16.525) (6.980) 5.859
Beneficio (pérdida) del ejercicio 2.233 3.766 3.766 14.545 22.839 30.854
TOTAL FONDOS PROPIOS 53.626 68.475 68.475 68.020 80.859 86.713
TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 155.057 160.429 160.429 204.832 229.353 248.122
ok ok ok ok ok ok
0 0 0 0 0 0
Rentabilidad

Tabla 24 Rentabilidad del proyecto

Cdlculo de la Rentabilidad del

Proyecto

Inversion (Capital social inicial) 50.000 50.000 0 0 0 0
Beneficio neto (después de impuestos) -11.789 -36.374 26.049 14.545 22.839 30.854
Amortizacién 1.700 20.400 13.400 13.400 20.900 20.900
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Cash-Flow (Flujo de Caja) -10.089 -15.974 39.449 27.945 43.739 51.754
Tipo de interés 20,0%
VAN 22.147
TIR 32%
PR 2,95

De acuerdo con el detalle anterior, podemos ver que con respecto a los indicadores como la Tasa Interna de Retorno es del 32% vy la Tasa

de Recuperacion o Periodo de Retorno es de 2,95 afios lo que representa un alto y atractivo porcentaje de rentabilidad en la inversion hacia el

proyecto. Con respecto a los dividendos se pagara de forma parcial a partir del aino 2025, al igual que la inversion realizada, lo que en un corto

plazo los accionistas contaran con el 100% de acciones.
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