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Justificacion
Los modelos de negocio han de ser reformulados para un nuevo entorno que exige mucha mayor
participacion del cliente, mas agilidad e innovacion continua. EI propdsito del plan de negocios para
Agricola Lomaquil S.A. es aplicar nuevos procesos para mejorar la dinamica existente del negocio
enfocandose al cliente y sus necesidades. Modernizar la empresa y enfocarla a la nueva era digital

con el apoyo de herramientas de software para control gerencial.

Problema a resolver

Agricola Loma Quil S.A. es una empresa que fue administrada hasta hace un afio atras por su
fundador y ex Gerente General el Ing. Jorge Abel Oviedo Fierro. Esta conformada por seis personas
ubicadas en los departamentos de Gerencia y Financiero. El problema que enfrentaba y aun enfrenta
la empresa es el enfoque de administracion y planificacion de ventas; el cual se lo llevaba de una
manera muy rudimentaria y totalmente alejada de los métodos que podemos encontrar en las
empresas actualmente. Casi no se utilizaba correo electrdnico, las ventas se realizaban a los pocos
clientes y a sus recomendados, no habian campafias para atraer a nuevos clientes, las politicas de
descuentos se aplicaban al dedo y a preferencia de la persona encargada de esta area, poco control
de la gestiéon del vendedor referente a las visitas a clientes, se manejaba una cartera vencida que
perjudicaba el flujo de efectivo de la empresa, entre otros problemas. Con el cambio de la Gerencia
hace un afo atrds se han podido ver algunas mejoras pero aun se encuentran lejos de alcanzar su
potencial.

Los productos que fabrica y vende la empresa, son de excelente calidad, esta es la razén por la cual
a pesar de todas las deficiencias en las areas mencionadas, manejaron en el afio 2016 ventas que
superan las seis cifras. Es importante investigar los procesos actuales e implementar reingenierias;
en el area administrativa y haciendo énfasis especialmente en el area de ventas y marketing.

El cambio es la constante en estos dias pero es la innovacién la variable que explica y da sentido al
cambio. El cliente exige participar cada vez mas en la satisfaccion de sus necesidades y esta
dispuesto a pagar por calidad; lo que resulta en la necesidad de realizar un exdmen profundo a los
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procesos enfocados en la simplificacion de los mismos, volviéndolos mas eficaces y eficientes,
otrogéndole valor agregado al cliente final y a la empresa. (Ospina, 2006)
Si la empresa ha logrado mantener su posicion en el mercado, manejando a los clientes con un solo
vendedor, sin una pagina web, sin un sistema de informacion gerencial, sin politicas de créditos y
descuentos, con la reingenieria se espera alcanzar metas que antes se veian muy dificiles de lograr.
Si bien hay riesgos en una reingenieria de procesos, se pueden controlar més facilmente y pueden
ser superados, de igual manera no es necesario incurrir en costos elevados para su implementacion.
(Lefcovich, 2004)
Se plantea implementar:
- Creacion de pagina web para que los clientes puedan realizar pedidos y en un futuro cercano
pagos en linea.
- Relanzamiento de la empresa incorporando nuevo logotipo.
- Publicidad en redes sociales, correos masivos, revistas y ferias agricolas para dar a conocer
a la empresa, su nuevo logotipo y sus productos.
- Adquirir un Sistema de Informacion Gerencial para incorporar a los departamentos
financiero (administracién y contabilidad), produccién y ventas.
- Creacion del departamento de ventas y contratacion de un vendedor adicional.
- Creacidn y contratacion de departamento técnico para evaluacion de suelos y sembrios.
A través de estrategias de ventas y con el apoyo de marketing Relacional lograr la modernizacion de
la empresa y posicionarla en el mercado como un referente en productos fertilizantes organico-
minerales granulados (posicién que alguna vez ya tuvo la empresa pues fue la pionera en el pais al
usar la tecnologia de granulacion). Buscar nuevos clientes y lograr la fidelizacién de los mismos.
Objetivo General
Reestrucrurar los procesos existentes a traves de un proyecto de negocios que incluya directamente

al departamento financiero- administrativo y el area de ventas.



Resumen Ejecutivo
Los productos que ofrece Agricola Lomaquil son fertilizantes organico-minerales que tienen el
objetivo de acondicionar los suelos y mejorar la productividad de los cultivos. La empresa cuenta
con més de 25 productos que pueden ser adaptados a las necesidades especificas del cliente, de la
plantacion y del suelo.
Anélisis de mercados
En Ecuador, la cantidad de empresas dedicadas a la produccién, venta y comercializacion de
fertilizantes esta en aumento. Segun el informe de Agrocalidad sobre la gestion realizada en el afio
2017, la Coordinacion de Registro de Insumos Agropecuarios registro “5.451 tramites atendidos, de
los cuales 2.935 corresponden a plaguicidas y 2.516 a fertilizantes. Se registraron 675 empresas
entre plaguicidas y fertilizantes. Con un total de 2.631 almacenes registrados”. (Agrocalidad, 2018)
Los valores mencionados demuestran que existe una fuerte competencia en el mercado por lo que se
vuelve imperiosa la necesidad de diferenciar a la empresa.
Segun el informe de la FAO (Food and Agriculture Organization of the United Nations) en la Tabla
1 la proyeccion del uso de fertilizantes para el afio 2018 sobrepasara los 200 millones de toneladas.

(Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura, 2015)

Tabla 1-Demanda mundial de fertilizantes, 2014-2018 (miles de toneladas)

Ano 2014 2015 2016 2017 2018
Nitrogeno (N) 113.147 115.100 116.514 117.953 119.418
Fosfato (P20s) 42.706 43.803 44.740 45.718 46.648
Potasio (K20) 31.042 31.829 32.628 33.519 34.456

Total (N+ P20s+ K20)  186.895 190.732 193.882 197.190 200.522

Fuente: (FAO, 2015)
A medida que el potencial para producir fertilizantes supere su uso, el balance potencial mundial -
un término técnico que mide la cantidad disponible sobre la demanda real- crecera para el
nitrogeno, fosfato y potasio, los tres principales fertilizantes del suelo. (Organizacion de las

Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura, 2015)



Como estrategia para ingresar a otros nichos de mercado, tomando en cuenta las proyecciones de
crecimiento a nivel mundial de fertilizantes, en el afio 2017 Agricola Lomaquil logr6 obtener la
certificacion para agricultura organica BCS para cuatro de los productos mas vendidos: silicato de
calcio, sulfato de calcio, enmienda organica y enmienda para suelos acidos. De acuerdo a un
informe emitido por Agrocalidad “la produccion organica se practica en 23 de las 24 provincias y
hasta marzo de 2017 se cuenta con 36.246 hectareas y 11.529 productores organicos registrados e
identificados con codigo POA (Productor Organico Agropecuario)”. (Agrocalidad, 2018)

Figura 1-Presentacion fisica de los productos que cuentan con certificacion organica

ENMIENDAS
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Fuente: Elaboracion propia
Analsisis operativo
El propdsito del plan de operaciones es aplicar una reingenieria para recrear y reconfigurar las
actividades y procesos de la empresa. Esto implica enlazar a los departamentos con los nuevos
procesos planteados y de esta manera fortalecer el trabajo en equipo siempre con un objetivo

comun: lograr incrementos significativos y en un corto periodo de tiempo, en materia de
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rentabilidad, productividad, tiempo de respuesta, y calidad, lo cual implica la obtencién de ventajas
competitivas. (Lefcovich, 2004)
Las areas en las que se enfocaré el proyecto para mejora de procesos son administrativa-finanicera y

ventas.

Anélisis financiero

La reingenieria se ha enfocado a mejorar los procesos que son estratégicos y de valor agregado al
cliente. Se han considerado cambios significativos que la empresa ha podido afrontar sin recurrir a
financiamiento externo.

Para que el proyecto se lleve a cabo se necesita una inversion inicial de USD$ 6.978,,00 que se
destinara a la compra de activos fijos, suscripcion mensual al servicio de CRM y correo electronico
corporativo, publicidad en medios, creacion y mantenimiento de pagina web, salarios base, etc.
Dentro de este rubro hay valores que se tienen que cancelar una sola vez y otros que son de pago

mensual o anual. Se desglozara el detalle de cada rubro més adelante.

Mision y Vision

Misién
Ofrecer al sector agro-productivo del Ecuador una amplia gama de fertilizantes granulados de
alta calidad y a precios competitivos, contribuyendo al incremento de la productividad de los
agricultores ecuatorianos.
Vision
Ser la empresa mas confiable y lider de suministro de fertilizantes e insumos para agricultores y
agroexportadores ecuatorianos.
Los tres objetivos mas importantes de la Empresa:

1. Ser unaempresa solida y bien administrada, que sobreviva al paso del tiempo y al cambio de

generaciones.

2. Crecer poco a poco en cuota de mercado, llegar a nuevos mercados e incrementar los
ingresos.
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3. Apoyar al sector del agro-ecuatoriano, fabricando fertilizantes de calidad que mejoren la

productividad de los sembrios.

Metas
La meta de la empresa es el incremento en los ingresos por ventas y una mayor participacion en el
mercado. Ganar un numero de clientes que satisfaga la capacidad de produccion y al mismo tiempo
obtener la mayor rentabilidad.
Anélisis de Posibles Mercados

Mercado objetivo a corto plazo
Agricola Lomaquil tiene sus oficinas y planta de produccién en los predios ubicados en el Km 32
Via a la Costa. La cartera mas grande de los clientes de Agricola Lomaquil se encuentra ubicada en
las zonas de Daule, Duran, Yaguachi, Milagro y Samboronddn; la distancia desde estas zonas a la
fabrica representa para los clientes y para la empresa (hay ocasiones que la empresa asume este
costo cuando implica un pedido grande) tener que incurrir en gastos elevados de transporte.
Tomando en cuenta el factor distancia y la meta de ganar nuevos clientes, Agricola Lomaquil
adquirié hace unos afios atras un terreno ubicado en la zona industrial de Duran, en el km. 6.5 de la
Via Duran-Tambo, para en un futuro cercano poder reubicar la fabrica y las oficinas.

La obra se ha ido desarrollando por etapas y esta a cargo de Constructora Oviedo S.A. y se estima

que para mediados del afio 2019 esté terminado el proyecto.
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Figura 2- Planos de la nueva fabrica y oficinas de Agricola Lomaquil en Duran
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Fuente: Arg. David Oviedo (Constructora Oviedo Coviedo S.A., 2017)

Figura 3-Fotos del avance de obra de las nuevas instalaciones de Agricola Lomaquil en
Durén

Fuente: Arg. David Oviedo (Constructora Oviedo Coviedo S.A., 2017)
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Estudio de mercado potencial

Si bien Agricola Lomaquil cuenta con su cartera de clientes y con una participacion en el mercado
de los fertilizantes, se quiso saber que tan conocidos eran los productos en los alrededores de la
nueva fabrica y la intencion de compra de los clientes potenciales.

El Canton Duran en el afio 2010 tenia 235.769 habitantes segun los datos del INEC del ultimo
censo poblacional (INEC, 2010) y las proyecciones de crecimiento para el afio 2018 es de 300.488
habitantes (INEC, 2018). Un incremento poblacional del 27.45% que representa un mercado
bastante interesante en el cual se puede entrar a competir por ser una zona agricola e industrial.
Haciendo uso de la herramienta Google Earth se logré trazar el perimetro de las zonas aledafias que

se queria encuestar, 3 kilometros a la redonda de la nueva fabrica.

Figura 4-Mapa de las poblaciones rurales alrededor de la nueva fabrica de Agricola Lomaquil
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Metodologia y ficha técnica

Se realizé una solicitud en el Municipio de Duran para saber la cantidad de habitantes que viven en
la zona delimitada en la Figura 4 que es considerada como parte rural del canton Duran. Después
muchas visitas, llamadas y una larga espera, contestaron a traves de un oficio (el cual se adjunta en
los anexos para poder justificar el tamafio de la muestra) que no cuentan con los datos poblacionales
de la zona antes descrita y que s6lo se basan en las proyecciones del INEC.

Tomando la proyeccion del INEC para la poblacion del canton Duran en el afio 2018, en la Tabla 2
se muestra la ficha técnica para el calculo de la muestra.

Tabla 2-Ficha tecnica para calculo de la muestra

FICHA TECNICA
Universo o Poblacién  300.488
Margen de error 5%
Nivel de confianza 95%
Tamafio de la muestra 384
Fuente: Elaboracién propia

La formula usada para calcular el tamafio de la muestra de 300.488 habitantes es la siguiente:
Donde :

z2xp(1 —p)
ez

z2xp(1 —p)
e2* N

n=
1+

n=tamario de la muestra

N=tamafio de la poblacion

e=margen de error

p=0,5 Cantidad de sujetos de la poblacién que tienen en comun la variable que buscamos medir

z=puntuacion z
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La puntuacion z es la cantidad de desviaciones estandar que una proporcion dada se aleja de la
media (Survey Monkey, 2018). Para encontrar la puntuacion z adecuada, se utiliza la Tabla 3 que
se muestra a continuacion:

Tabla 3-Para encontrar la
puntuacion z

Nivel de confianza deseado  Puntuacion z

80 % 1.28
85 % 1.44
90 % 1.65
95 % 1.96
99 % 2.58

Fuente: (Survey Monkey, 2018)

El resultado al aplicar la formula arroja que se deben realizar 384 encuestas. Debido a que se
pretende conocer la intencion de compra, gustos y preferencias, y que no se esta introduciendo al
mercado un nuevo producto, pues la empresa ya tiene afios en el mercado de fertilizantes, se
realizaron s6lo 90 encuestas por los alrededores de la nueva fabrica y otras zonas en las que se
puede establecer contacto con potenciales clientes como agricultores, haciendas, distribuidoras de
insumos agricolas y otras empresas que utilizan los productos de Agricola Lomaquil como materia

prima para su propia produccion.

Descripcidn del cuestionario
El disefio del cuestionario estd compuesto por una serie de preguntas de opcion maltiple,
dicotémicas, casillas de verificacion y de tipo Likert de tal manera que el encuestado pueda mostrar
su valoracidn en escala del 1 al 5. A continuacion se resumen las preguntas:

e Pregunta 1: Indique cudl es su género o si pertenece a alguna empresa

e Pregunta 2: ;Cual es su edad?

e Pregunta 3: ;A qué se dedica?

e Pregunta 4: ;Utiliza fertilizantes para sus sembrios?
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e Pregunta 5: ;Qué valora usted cuando compra fertilizantes?

e Pregunta 6: ;Conoce los productos de Agricola Lomaquil?

e Pregunta 7: ;Ha comprado los fertilizantes de Agricola Lomaquil?

e Pregunta 8: En la escala del 1 al 5 ;Qué tan dispuesto estaria de probar los productos de

Agricola Lomagquil?

e Pregunta 9: ;Le gustaria realizar pagos y pedidos en linea?
Analisis de los resultados
Las encuestas arrojaron los siguientes resultados reflejados en las figuras que se muestran a
continuacion.

Figura 5-Indique cudl es su género o si pertenece a alguna empresa

& Mujer
& Hombre
Empresa

En la Figura 5 se puede observar que 56 personas, equivalentes al 62,2% de la muestra eran
hombres, 26 personas equivalentes a un 28,9% fueron encuestas realizadas a representantes de una

empresa y solo 8 de los encuestados o el 8,9% de la muestra esta representado por mujeres.
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Figura 6-¢Cual es su edad?

@ 18-20
@ 21-30
® 3140
@ 41-50

A ® 51-60
w ® 61 en adelante
33.3*

En la Figura 6 se consultd sobre las edades, 37 encuestados o el 33,3% de la muestra se encuentran

en el rango de 31-40 afios, 27 encuestados o el 30% de la muestra se encuentran en el rango entre
los 41-50 afios y 14 encuestados o el 15,6% de la muestra se encuentran en el rango entre los 21-30
afios. Las otras 19 personas o estan en los rangos de entre los 51 afios en adelante o entre los 18-20
afios. Este resultado indica que el porcentaje mas participativo son personas las cuales tienen la

edad suficiente para tener experiencia y poder de decision al momento de la compra.

Figura 7-¢ A qué se dedica?

@ Agricultor

@® Hacendado

@ Vendedor de insumos agricolas
@® Empresa privada

@® Otro

@ Camaronera

—— 1,1%
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En la Figura 7 se pregunto a los encuestados a qué se dedican. Los agricultores fue el grupo mas
grande con 36 personas o el equivalente al 40% de la muestra. Se pudo contactar con 29 empresas
pequefas, medianas y grandes que representan un 32,2% con las cuales establecer lazos comerciales
al estar ubicadas en una zona industrial y pueden utilizar los productos como materia prima para
fabricacion de sus propios productos. Se contactd con 13 haciendas a las que se puede ofrecer
andlisis de suelos para entregarles productos adecuados a sus necesidades y estandares pues la
mayor parte de su produccion estd destinada a la exportacion.. Otro mercado interesante es el de los
vendedores o distribuidores de insumos agricolas representado por 11 personas 0 12,2% de la
muestra, este tipo de negocios representan para la empresa una manera de disminuir costos pues
cumplen funciones similares a las de un vendedor pero es responsabilidad del distribuidor encontrar

los nichos donde colocar los productos.

Figura 8-¢ Utiliza fertilizantes para sus sembrios?

@ sSi
@ No

A veces

En la Figura 8 se pregunto si utilizan fertilizantes en sus sembrios. De los 34 encuestados o el
37,8% de la muestra si utilizan algun tipo de fertilizante, abono, nutriente o enmienda. No hacen
uso de fertilizantes 42 de los encuestados o el 46,7% al pues son empresas, distribuidores o también
agricultores que prefieren usar fertilizantes quimicos en lugar de productos organico-minerales. Hay

que prestar atencion al grupo que respondio “a veces” pués la falta de financiamiento es el mayor
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problema que afrontan; estd conformado por 14 personas o pequefios agricultores que equivalen al

15,6% de la muestra.

Figura 9-¢Qué valora usted cudndo compra fertilizantes?

Precio 68 (75,6 %)
Calidad 61 (67,8 %)
Disponibilidad (tiempo de entrega) g1 KRG X5
Rendimiento 20 (22,2 %)
Facilidad de pago 70 (77,8 %)
Presentacion fisica 20 (22,2 %)

[ERITEG R EETIE--17 (18,9 %)
Certificacion organica 23 (25,6 %)
Asesoria técnica 44 (48,9 %)

e P e e - 29 (21,1 %)
Durabilidad 23 (25,6 %)

0 20 40 60 80

En la Figura 9 se quiso saber cuales atributos son los que méas valoran los encuestados al momento
de comprar un fertilizante, sea este usado por empresas, haciendas, vendedores o agricultores. El
encuestado podia elegir todos los campos que se ajusten a sus necesidades. Analizando los
resultados se observa que el precio siempre sera el factor decisivo al momento de elegir un producto
sin embargo la facilidad de pago, disponibilidad o tiempo de entrega, la calidad y la asesoria
técnica juegan un rol importante en el proceso de toma de decision. Para la linea de productos con
certificacion organica que comercializa la empresa, se puede apreciar que hay un interés en este tipo
de fertilizantes que permiten el cuidado de los suelos y la cosecha de productos que puedan

competir bajo los estandares de produccidn sin quimicos ni pesticidas.
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Figura 10-¢Conoce los productos de Agricola Lomaquil?

@ S
@ No

En la Figura 10 se pregunt6 si conocen o han escuchado los productos de Agricola Lomaquil. El
72,2% 0 65 de los encuestados cococen o han probado los productos de la empresa; esto significa
que ya tenemos un lugar en la mente del consumidor y se debe tomar las medidas necesarias para
lograr fidelizacidn y présperos tratos comerciales. El 27,8%de la muestra o 25 encuestados no

conocen a la empresa ni los productos que comercializa.

Figura 11-¢;Ha comprado los fertilizantes de Agricola Lomaquil?

@ 5
@ No
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En la Figura 11 se logro confirmar cuantos de los 65 encuestados que afirmaron conocer los
productos de Agricola Lomaquil en la Figura 10, han comprado y probado los productos.

El 62,2% 0 56 encuestados han probado el producto y el 37,8% 0 34 encuestados lo conocen y no
lo han comprado, o simplemente no lo han comprado. Estos resultados muestran que hay 56 clientes
que se deben atender de manera urgente, conocer sus necesidades Y tratar de afiadirlos a la base de
clientes frecuentes.

Figura 12-En la escala del 1 al 5 ¢ Qué tan dispuesto estaria de probar los productos de Agricola
Lomaquil?

&0 61 (67,8 %)

40

20
18 (21,1 %)

2(2,2 %) 2(2,2%)
6 (6,7 %)

En la Figura 12 los encuestados indicaron qué tan interesados estan en probar los productos de la
empresa. En la escala de valor siendo 1 “no lo probaria” y 5 “lo probaria” se puede apreciar que 80
de los encuestados (ubicados entre la escala 4 y 5) estan esperando un acercamiento directo por

parte de la empresa.

Una de las mejoras que se propuso en la reingenieria de procesos para el Departamento de ventas
consistia en la implementacion de pagos y pedidos en linea para agilizar el proceso de despacho de
los productos. Actualmente los clientes que no tienen linea de crédito con Agricola Lomaquil tienen
que realizar el deposito en el banco, enviar el comprobante deposito, se verifica el pago con el
banco y en recién se procede a solicitar a bodega el despacho del producto. Este proceso significa

pérdida de tiempo para el cliente pero es la manera mas segura de asegurar el cobro.
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Figura 13-¢ Le gustaria realizar pagos y pedidos en linea?

@ Sirealizaria pagos y pedidos en linea

@ No realizaria pagos y pedidos en
Iinea

Sdlo pedidos en linea

Y

En la Figura 13 se pregunto a los encuestados qué tan dispuestos estan a realizar pagos y/o pedidos
en linea a través de la pagina web de Agricola Lomaquil. Era necesario saber que opinaban los
clientes. Si bien la confianza es el factor principal al momento de decidir, los encuestados
comentaron que la mala conexién o falta de conexion a internet (ya que la mayor parte del tiempo
no estan en la oficina sino en los sembrios o en el campo) es unos de los motivos que mas aleja a los
clientes de realizar pagos en linea. EI Otro de los factores que influye para no realizar pagos ni
pedidos en linea son los procesos de compra que deben seguir las empresas ya que intervienen
algunos departamentos; ademas que las empresas o distribuidores prefieren solicitar linea de crédito
directamente con Agricola Lomaquil.

De los encuestados, 37 o el 41,1% no realizaria pedidos ni pagos en linea; 47 o el 52,2% realizaria
pedidos en linea para agilizar el despacho de los productos y tan sélo 6 o el 6,7% estan dispuestos a
realizar pagos y pedidos en linea. Esta pregunta ayud6é mucho a la Gerencia para la decision de
implementar mas adelante en la pagina web la opcion de pedidos en linea y evitar gastos
innecesarios como comisiones bancarias, programacion y disefio de interfaz web para que los

clientes puedan realizar pagos en linea.
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Andlisis FODA
Figura 14-Analisis FODA Agricola Lomaquil

BENEFICIOSO Aii1clie |
Al

PELIGROSO

g

Fuente: Elaboracion propia con herramienta digital Creately (Creately, 2018)
Anélisis operativo

Localizacion y descripcion de las instalaciones

La planta de produccion y oficinas de Agricola Lomaquil fue fundada en el afio 1996. La empresa
se encuentra ubicada en el Km. 32 Via a la Costa, en el retorno 6, a cinco minutos del peaje de
Chongon.

Las oficinas administrativas se encuentran a la entrada de las instalacones mientras que la planta de

produccion y las bodegas de almacenaje se encuentran en la parte posterior.
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Figura 15-Instalaciones de la planta de produccion de Agricola Lomaquil
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Figura 16-Galpones de materia prima de Agricola Lomaquil

Meétodos de produccién

La planta utiliza tecnologia TVA (Tennessee Valley Authority) (Yovng & Mccamy , 1967) para
producir fertilizante granulado el cual es elaborado mediante un proceso de mezcla, granulacion,
calefaccién y enfriamiento. El producto terminado posee todos los nutrientes (Nitrégeno, Fosforo y
Potasio) en un solo grano, haciendo que cada cultivo (arroz, banano, cacao, etc.) obtenga todo el

beneficio necesario en el proceso de fertilizacion.
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Figura 17-Producto granulado "Enmienda para suelos acidos"

Producto Edafico

FERTILIZANTE ORGANICO MINERAL

Caracteristica Valor

50kg.

¥ oRprerr

ENMIENDA Humedad 2%
PARA

SUELOS ACIDOS

Granulometria 2-4mm

Presentacion fertilizante granulado, sacos de 50 Kg

ENMIENDA PARA SUELOS ACIDOS

Color Gris

oligrear

DOSIS RECOMENDADAS
Se Recomienda 2 - 3 sacos/Ha

Puede variar seguin las recomendaciones del técnico.

APTO PARA TODO TIPO DE CULTIVO, APLICACION DIRECTA.

Fuente: (Agricola Lomaquil, 2018)

Agricola Lomaquil produce de 500 a 600 sacos por dia. De acuerdo al inventario o a la demanda, se

determina cual producto se elaborara en un dia laborable.
Agricola Lomagquil tiene mas de 25 productos en distintas presentaciones como peso, granulado o

en polvo.

Desglose de los productos
e 10-30-10 mezcla fisica Saco/ 50 kilos
e 12-12-17-2 TVA Saco/ 50 kilos
e 8-20-20 mezcla fisica Saco/ 50 kilos
e D.A.P. Saco/ 50 kilos
e Enmienda organica granulada Saco/ 50 kilos
e Enmienda suelos acidos Saco/ 45 kilos
e MAG 14 Saco/ 50 kilos
e Magnesil Estandar Saco/ 50 kilos
e Materia organica Saco/ 50 kilos

e Minerphos Saco/ 50 kilos
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Multinutrientes mezcla fisica Saco/ 50 kilos
Multinutrientes TVA Saco/ 50 kilos

Nucleo filler Saco/ 50 kilos

Ndcleo MAG 14 Saco/ 46 kilos

Nucleo MAG 14 Saco/ 50 kilos

Nucleo sulfato de calcio granulado Saco/ 50 kilos
Nucleo sulfato de calcio granulado Unidad

Roca fosfdrica organica granulado Saco/ 50 kilos
Roca fosforica Saco/ 50 kilos

Rojo fértil plus Saco/ 25 kilos

Rojo fertil Saco/ 25 kilos

Silicato de calcio granulado Saco/ 50 kilos
Silicato de calcio Saco/ 50 kilos

Silicato de potasio Saco/ 50 kilos

Sulfato de calcio granulado Saco/ 50 kilos
Sulfato de calcio polvo Saco/ 50 kilos

Vitaraiz Saco/ 46 kilos

Vitaraiz Saco/ 50 kilos
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Proceso de produccion

Figura 18-Proceso de produccion de fertilzantes Agricola Lomaquil

Llegada de la
materia prima

Dosificacion

] Fertilizante
Polvo ——
polvo

Molienda de la
materia prima

—»{ Ensacado

Fertilizante
granulado

Granulos |—m|

Fuente: Elaboracién propia

Anélisis de operaciones del departamento financiero-administrativo y area de ventas

Al momento de empezar a revisar los procesos, Agricola Lomaquil contaba con tres departamentos
el area financiera-administrativa: presidencia, financiero-administrativo y produccién. En la
reingenieria no se esta incluyendo al departamento de produccién.

Cuando empezaron las operaciones de la empresa, el vendedor se reportaba directamente con el
Gerente General. El problema radicaba en que el Gerente General no pasaba todo el tiempo de la
jornada laboral en la oficina sino en el area de produccién, delegando las decisiones importantes
como asignacion de descuentos o concesiones de crédito a la Asistente de Gerencia. Esto conllevo a
una mala préactica de promociones y descuentos aplicados a clientes seleccionados, una cartera cada
vez mas grande de clientes resentidos e insatisfechos, aumento en la cartera vencida y un ambiente
laboral tenso. Si bien después se implementaron mejoras en la parte financiera que conllevaron a un
manejo mas eficiente de los descuentos y créditos, el vendedor seguia reportando su trabajo de

oficina y de campo al Gerente General. No se evidencié un manejo claro de la gestion del vendedor
29



al momento de realizar visitas a clientes pues todo quedaba anotado en cuadernos o agendas a los
que solo tenia acceso el vendedor. La base de datos estaba incompleta: direcciones no especificas,
sin correos para comunicarse con el cliente, teléfonos celulares que ya estaban fuera de servicio,
entre otros inconvenientes.

Previo a la reingenieria de procesos el organigrama de la empresa era el siguiente:

Figura 19-Organigrama Agricola Lomaquil

VRN
Gerente General
N

VN B N
Asistente de

Gerencia
N S N S

Vendedor

77N
Gerente

Financiero
N~

N

Contador
NS

P N
Asistente

Contable
N S

Fuente: Elaboracion propia

Se procedio a realizar una evaluacion general de cada uno de los procesos actuales de los
departamentos involucrados en la reingenieria y se evidencié que los empleados tienen pleno
conocimiento de sus funciones pero no se encuentran redactados los procesos y su interaccién
dentro de la empresa.

Si bien la empresa tiene una baja rotacion de empleados (el puesto que mas cambios ha
experimentado es el cargo de Asistente de Gerencia), es recomendable informar a todos los
empleados sobre la importancia de la comunicacion interdepartamental y la funcion de cada

empleado para el correcto funcionamiento de los procesos.
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Se describen a continuacion los procesos involucrados en la venta junto con un diagrama de flujo

para representar graficamente los pasos que se siguen en una secuencia de actividades:

Proceso de Venta: Desde el momento que el cliente muestra interés en los productos por
cualquiera de los canales: visita de un vendedor, visita del cliente a la planta, llamada
telefonica o pedido en linea (pagina web o correo electrénico).

Proceso de Compra: Todas las acciones necesarias para lograr un acercamiento con el
cliente, determinar sus necesidades, informar sobre los productos, cotizar y tratar de
concretar el negocio.

Proceso de Crédito y Cobranzas: Aprobar el despacho del producto, cobros en efectivo o
depositos bancarios, confirmar si el cliente sujeto de crédito se encuebtra al dia en sus
pagos, gestionar la cobranza y evitar cartera vecida. En caso de solicitud de crédito para
nuevos clientes, recibir la documentacion pertinente (copia de cédula y/o RUC,
nombramiento del Gerente y formulario de datos personales) y garantias necesarias.

Proceso de Recepcion y Despacho: Informar a bodega para el despacho y facturar.
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Figura 20-Diagrama de procesos interdepartamentales establecidos después de la reingenieria

Formulario
" en linea
u'_J | cliente se pone e Se registra
z contacto con la : Visita solicitud del
w -
5 compafiia cliente en el CRM
()
Llamada
| telefénica
Intento de
. compra -
[ almaceado en
No CRM
Y
(%) Comunicarse con
ﬁ el cliente para Proporcionar
= estimar cotizacion
g necesidades
J‘ "
registrar en el ‘
CRM . - Crédito
J
| Solicitar abono }—»{ Cobrar abono ]
- " Revisar cartera 1 Si
| Sitiene crédito }—v del cliente }—p Vencida
No (g A
o L Firmar la orden J
x de despacho
w
[¥)
2
<<
=
[
Solicitar -
‘| No tiene crédito »||| documentos p-| Firmar la orden
y garantias de despacho
Y
>- o B
z9
o2
ia Y
w wn
Ow Entrega del
E a producto

Fuente: Elaboracién propia

Plan de organizacion y recursos humanos

Para desarrollar el plan de Organizacion y Recursos Humanos se propone la creacién del
Departamento de Ventas. Se plantea integrar al nuevo departamento a tres profesionales
conformados por un Gerente de Ventas, un nuevo Vendedor para poder distribuir la cartera de
clientes de forma organizada y eficiente; y, un Analista de Suelos que cumplira un rol similar al de
un vendedor pero enfocado a brindar una experiencia personalizada al cliente al momento de elegir
los fertilizantes o nutrientes que comercializa Agricola Lomaquil pués las necesidades de los suelos

o sembrios son diferentes.
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De acuerdo a Miguel Angel Génova en su articulo de Direccion de Ventas (Genova, 2015), el
Gerente de Ventas debe cumplir funciones en 5 areas fundamentales para obtener excelentes
resultados:

e Impulso hacia resultados: Ademas de planificar el territorio, debe asignar objetivos,
metas de ventas al equipo y a cada vendedor. Por ejemplo: segmentar a los clientes por
zonas Yy planificar las visitas, lanzar promociones y establecer politicas de descuentos y
crédito.

e Evaluacion y gestion del desempefio: El uso del CRM es imprescindible para todo el
equipo pues los datos ingresados por visitas, correos, llamadas, ventas, etc permiten al
gerente tomar las acciones necesarias para obtener los resultados y evaluar los esfuerzos
de su equipo por conseguir las metas. Una manera en que el gerente puede colaborar a
mejorar el manejo de su equipo de ventas es visitando junto con el vendedor a clientes
claves; de esta manera, al final puede evaluar las fortalezas y debilidades de su staff y dar
sugerencias para mejorar.

e Coaching dirigido al desarrollo del personal: ayudar a que su grupo de ventas sea
consciente de sus areas y oportunidades de crecimiento profesional, que puedan
determinar los obstaculos que tienen y cémo pueden superarlos, definir un plan de accion
que los encamine a cumplir los objetivos.

e Comunicacion: El gerente de ventas es el nexo entre el equipo de ventas y la
organizacion pues debe estar enfocado en realizar reuniones con el equipo, transmitir
politicas, procedimientos o novedades a la alta gerencia; y por Gltimo y no menos
importante, buscar constantemente informacion del mercado que pueda ser Gtil para su
departamento y por consiguiente para la empresa.

e Motivacion: Si bien pueden estar claras las metas y los métodos para llegar a ella, no
siempre se concretan las ventas. Ahi es cuando la motivacion del personal es crucial
dentro de las funciones del gerente pues no sélo debe reconocer los éxitos sino los
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esfuerzos, eliminar los elementos que desmotiven y potenciar nuevas ideas generadoras
de resultados.
Tomando en cuenta lo descrito, el organigrama del nuevop Departamento de Ventas estaria

conformado de la siguiente manera:

Figura 21-Organigrama del Departamento de Ventas

RN
Gerente de
Ventas
\T/
Vendedor 1 Vendedor 2 Analista de
Suelos

Fuente: Elaboracion propia

Con los cambios propuestos se presenta el nuevo organigrama para Agricola Lomaquil:

Figura 22-Organigrama de Agricola Lomaquil después de la reingenieria
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Fuente: Elaboracion propia
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Creacion de pagina web

La pagina web corporativa representa un punto de encuentro entre el cliente y la empresa ademés de
ser una poderosa herramienta de mercadeo. Al ingresar a la pagina web los usuarios se familiarizan
con la marca y con los productos que representan a la empresa, brindandole no sélo la oportunidad
de ganar una gran cantidad de potenciales clientes sino también de fortalecer la credibilidad para la
organizacion.

La pagina web que manejaba la empresa tenia muy poca informacion y no se encontraba
actualizada. Se converso con un disefiador y programador de péaginas web el cual realizaria las
mejoras pertinentes pero tendria que empezar desde cero. Se ha ido actualizando la pagina por
etapas y aln se encuentra en proceso de creacion por este motivo la opcién de “pedidos en linea”
aun no esté disponible para los clientes. Proximamente se implementara la conexion desde la pagina
web a las diversas redes sociales como Facebook, Twiter y YouTube las cuales son plataformas de

interaccion con los clientes.

Figura 23-Péagina principal en la web de Agricola Lomaquil

= C  ® www.agricolalomaquil.com ' 9 ®0

Inicio Productos

Planta

Granuladora
de Nucleos
del Ecuador

Fuente: (Agricola Lomaquil, 2017)
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Correo electronico corporativo

El uso de un correo corporativo ayuda a mejorar la imagen de la empresa aportando una vision de
confianza y seriedad.

Conversando con las personas que laboran en estos departamentos se pudo notar que el mayor
inconveniente era la falta de comunicacion a través de un medio eficaz. Los trabajadores usaban sus
correos personales y en muchos casos se perdia informacion de ventas, contactos, direcciones y
pagos si el empleado renunciaba o era retirado de la empresa.

Se coordind la adquisicion de correos corporativos para los empleados con la empresa G-Suite
(Gmail) by GoogleCloud utilizando el dominio “@agricolalomaquil.com”. El objetivo es fortalecer
el intercambio de comunicacion, envio de cotizaciones, manejo de contactos y evitar que las
comunicaciones enviadas a los clientes se desvien al correo no deseado; asegurando a la Gerencia la
continuidad y privacidad de la informacion.

Otra de las ventajas que ofrece el correo de Gmail para empresas pequefias es que permite el acceso
al correo electronico en cualquier dispositivo sea este un celular, tablet o pc y en cualquier lugar
inclusive cuando no hay conexién a internet.

Figura 24-Correos de usuarios activos de Agricola Lomaquil en la plataforma G-Suite

= Google Admin Q,  Buscar usuarios, grupos y ajustes (p. ej., administrar datos de usuario)

La nueva funcién de administracion de usuarios presenta flujos de trabajo més eficientes, funciones que te permiten ganar tiempo, informacién sobre problemas relacionados con la cuenta y mucho més. Pruébala ahora

Usuarios 6 usuarios

Filtros Nombre « Ultimo acceso: Uso del correo electrénico

Por tipo de usuario o Doris Cedefio EEE 0.02G8 @ /’
Usuarios activos
o Elisabet Naranjo 13:27 GMT-7 0GB @ /
Por organizacién
5 ° Jorge Oviedo 16/11/17 01468 @ P
agricolalomagquil.com
Maria José Oviedo 27 mar. 0.12GB @ rd
Omar Oviedo 27 mar. 0.216GB @ V2
Pablo Alarcén 16/11/17 068 @ 7

Fuente: Consola de administracion G-Suite Agricola Lomaquil (G-Suite, 2018)
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Adquisicion e implementacion de CRM en la nube

Para que el Departamento de Ventas pueda realizar una correcta gestion con los clientes se adquirio
un sistema de informacion gerencial para manejo de clientes 0 CRM .

El CRM que se adquirio se llama Insightly. Ademas de administrar contactos y acompafar
negociaciones, Insightly cuenta con una serie de beneficios (Insightly, 2018):

Figura 25-Logotipo de CRM Insightly

4 (A

Fuente: (Insightly, 2018)

e Mejorar la interaccion con el cliente

e Uso de etiquetas para mejorar la organizacion.

e Acceso desde cualquier lugar y cualquier hora pues su ubicacion es en la nube.

e Acceso desde el computador, tablet o celular. Cuenta con una aplicacion para
dispositivos moviles (Android o iPhone) que permite tener siempre a la mano toda la
informacion de los clientes.

e Mejorar la eficiencia y colaboracion interna pues ayuda a que los miembros del equipo
estén sintonizados.

e Acceder a una micro o macro vision de la empresa a través de los informes
personalizados para analisis gerencial.

e Permite enlazar el correo de Gmail corporativo permitiendo llevar un record de cada
correo compartido con el cliente y viceversa.

e Integracidn con Mailchimp la cual permite enviar campafias de marketing por correo

electronico para generar nuevas demandas y conectarse con los clientes.
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e Incrementar las ventas pues permite establecer recordatorios para contactar al cliente
después de cierto tiempo via telefonica, correo, visita, etc.

e Integracion con redes sociales como Facebook, Twitter, Linkedin, entre otras.

e Ingreso de oportunidades de venta y su seguimiento durante todo el proceso de
negociacion hasta el cierre de la venta. La oportunidad o “lead” tiene asignada todos los
detalles como nimero factura, monto de la negociacion, forma de pago (contado o
crédito), venta, fecha de cierre, producto vendido, cantidad vendida, etc.

e Elaboracion de informes personalizados para anélisis Gerencial.

Figura 26-Vistas del CRM de Insightly desde el celular

bl Movistar & 17:36 @ ) 17:37 )
— Contactos -+ “
Q  Buscar I
Todos los contactos FILTRO

() . ) -
Ing. Daniel Enrigue Santana Valdivieso
™ ; ’ ;
Darwin Arturo Mora Moreno Detalles Vinculos Relacionado/a
A A Jitima actividad 1/12/2017 - Proxima actividad 22/12/201
Ing. Darwin Ricardo Cherrez Beltran (B:
p Asignado/a a Yo
~ :
Dennis Magdalena Chiriboga Navarrete F
& - G Estado En curso
H
il Movistar & 17:37 @ - T ° e =T i Movistar B 17:37 @ .
= Oportunidades + = Organizaciones + - Tareas i
X Buscar  Buscar 2 Buscar
e Todas las organizaciones FILTRO
Mis oportunidades « Abierto/a FILTRO Mis tareas « Abierto/a FILTRO
ABIERTO/A Agrelcamp ATRASADAS
B0 oa206-847
Agrosmart - Factura # 13444 Averiguar celular, direccion completay c...
Asignado/a a: Yo $1.241 USD 21 Agro Rodriguez Asignado/a a: Yo 6/10/2017
Cultiarroz Cia. Ltda - Factura # 13421 X Averiguar direccion pues local de nobol...
Asignado/a & Yo $4.000 UsD g fI Agrocomercio Beltran Asignadola a: Yo 6/10/2017
A
Cultiarroz Cia. Ltda - Factura # 13423 al Agroquimico Ronquillo 8 Averiguar si Coelit es cliente al contado....
Asignado/a a: Yo $4.000 USD M Asignado/a a: Yo 6/10/2017
i Agroquimicos EI Semillero SFB .
Cultiarroz Cia. Ltda - Factura # 13423 a 03-242-47%0 H averiguar telefonos confirmar direccion,...
1
Asignado/a a: Yo $905 USD Agrorey ,: Asignado/a a: Yo 6/10/2017
8l 0990961750 R
Cultiarroz Cia. Ltda - Factura # 13423 z Averiguar contacto dentro de la empresa..
Asignado/a a: Yo $525 USD Agrosmart S.A. Asignado/a a: Yo 16/10/2017
E) B 04-601-18669

Cultiarroz Cia. Ltda - Factura # 13426

Agrotechna S.A.

Fuente: Elaboracion propia desde CRM Insightly

Avnvimiine aantanta dantva da la avmaniea
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Al utilizar la plataforma de Insightly se pudo organizar la base de datos de los clientes activos como

pasivos para un seguimiento y posible recuperacion de clientes ubicAndolos por zonas para su

posterior asignacion. Se ingresaron las ventas de dos afios atras y se analizaron informes de ventas

totales, por producto mas vendido, por cliente, etc,.

Figura 27-Informe parcial de las ventas generadas en el aiio 2016 por categoria de producto

flls Informe de desglose de categorias de oportunidades

Desglose de las categorias de oportunidad

Vitaraiz SAC50: 1 (0.3 %)

10-30- 10 Mezcla Fisica SAC50: 1 (0.3 %)
Silicato de Potasio SAC50: 1 (0.3 %)
Vitaraiz SAC46:2 (0.6 %)
Multinutrientes TVA SAC50: 2 (0.6 %)
8- 20- 20 Mezcla Fisica SAC50: 3 (0.9 %)
Minerphos SAC50: 4 (1.1 %)

Silicato Calcio Gr SAC50:5 (1.4 %)
Silicato Calcio SAC50: 6 (1.7 %)
Rojo Fértil Plus SAC25: 8 (2.3 %)
Enmienda Orgénica Granulada SAC50: 10 (2.9 %)
Rojo Fértil SAC25: 16 (4.6 %)
Enmienda Suelos Acidos SAC50: 56 (16.1 %)

Nucleo Sulfato de Calcio Gr SAC50: 64 (18.4 %)

Nombre [ 6 Etapa de 6 Usuario responsable

Categoria: Nucleo Filler SAC50

Dennis Magdalena Chiriboga Navarrete - Factura # 13130 Venta Contado Despacho Elisabet Naranjo Bonini
Agrotechna - Factura # 13127 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Livingston Alejandro Rodriguez Olvera - Factura # 13125 Venta Contado Despacho Elisabet Naranjo Bonini
Edy Gregorio Zambrano Sacon - Factura # 13122 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Manuel Ernesto Sanchez Pérez - Factura # 13117 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Manuel Ernesto Sanchez Pérez - Factura # 13114 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Manuel Ernesto Sanchez Pérez - Factura # 13113 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Manuel Ernesto Sanchez Pérez - Factura # 13110 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Dennis Magdalena Chiriboga Navarrete - Factura # 13108 Venta Contado Despacho Elisabet Naranjo Bonini
Horizonte Agro - Factura # 13107 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Edy Gregorio Zambrano Sacon - Factura # 13105 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Horizonte Agro - Factura # 13106 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Horizonte Agro - Factura # 13103 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini
Manuel Ernesto Sanchez Pérez - Factura # 13097 Venta Crédito Cobrado Elisabet Naranjo Bonini

Nucleo Filler SAC50: 88 (25.3 %)

Fecha de cierre

Wed 30-Nov-2016

Wed 30-Nov-2016

Tue 29-Nov-2016

Mon 28-Nov-2016

Mon 21-Nov-2016

Thu 17-Nov-2016

Wed 16-Nov-2016

Wed 9-Nov-2016

Mon 7-Nov-2016

Mon 31-Oct-2016

Fri 28-Oct-2016

Fri 28-Oct-2016

Thu 27-Oct-2016

Tue 25-Oct-2016

Sulfato Calcio Granulado SAC50: 78 (22.4 %)

Probabilidad

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

Valor

$1,665 USD

$8,800 USD

$3,341 USD

$8,120 USD

$3,885 USD

$3,330 USD

$3,885 USD

$2,775 USD

$1,665 USD

$1,665 USD

$6,380 USD

$3,330 USD

$1,665 USD

$2,775 USD

Fuente: Elaboracion propia desde CRM Insightly

Para aprender a manejar la plataforma de Insightly se capacité a las personas involucradas,

(haciendo uso de las funciones basicas del CRM), en el proceso de venta y se asignd funciones para

que la informacion sea ingresada en el CRM desde el momento en que se establece contacto con el

cliente.
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Informacion de un cliente en la plataforma de Insightly

A continuacion se muestra a modo de ejemplo como funciona el CRM de Insightly para un posible
cliente que llen6 un formulario de contacto en la Feria Bananera solicitando informacion de los
productos de Agricola Lomaquil.

1. El vendedor ingresa los datos proporcionados por el cliente y procede a etiquetar al cliente
para su facil localizacion. Por ejemplo utiliza las etiquetas “FeriaBananeraAgo2017” para
saber cual fue la forma de contacto, “Mailchimp” para incluirlo en la lista de correos masivos
y “WhatsApp” pues el cliente solicitd que se lo contacte por este medio para una respuesta
mas répida.

Figura 28-Informacion del cliente en Insightly

[ Ing. Daniel Enrique Santana V' x

Lo C | & Seguro | https://mdcvOtbp.insight.ly/Contacts/Details/234374977 * 8 ® 0

Ing. Daniel

- # Acciones ~ ‘\ Etiquetas para clasificar 6de23 ¢ » Seguir
clientes
1 Eventos

Acerca de Historial Emails Notas Archivos

DETALLES DE CONTACTO

<o Ing. Daniel |
a orp@hotmail.com
jan) 09 96 Informacion entregada por el
) Pedro Carbo, Guayas Ecuador mapa A cliente en el formulario de
do 05 sep. 2017 contacto e ingresada por el
Propietario del contacto  Elisabet Naranjo Bonini Vendedor
‘echa de (itima actividad 11 dic. 2017 @

2]
f

F s

(©)
i

Antecedentes  Tiene plantaciones de pl&tano, limén, maracuyé y mango.
Revisa mas el whatsapp que el mail

3]

CAMPOS PERSONALIZADOS PARA CONTACTOS

viNcuLos

Agregar nuevo vinoulo

Fuente: Elaboracidn propia desde CRM Insightly

2. En la pestana “Notas” se puede ingresar cualquier informacion sobre el cliente: llamadas
realizadas o recibidas, horarios o dias en los que se puede establecer contacto con el cliente,

posibles drdenes de compra, etc. Esta informacion puede ser vista por todos los usuarios o se
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pueden poner restricciones de usuarios como: puede ser visto y/o editado por todos y solo

vista (no se puecde editar la informacién).

Figura 29-Notas relacionadas con el cliente en Insightly

[E ing. Daniel Enrigue Santana V. X

& * & Seguro | https://mdcvOtbp.insight.ly/Contacts/De 4977 v 9 @0

Ing. Daniel o ForisBananersigue0? | Maichimp | Whaisiop

- ra Acciones - . . §de2d ¢ » Seguir
/ Link para envio de correos

ravés de Mailchim
fcocade  Htoral t mm@ através de Mailchimp

¥ Se agregan notas con
Lol =3 informacién relativa a la
interaccion con el cliente
anstcoms  Para control personal o de

Liamada telefénica
Eisabet Naranye Bomni <crm@agreolaior
01ros usuarios

Hablé con ef cllents y me confirmé sus nombres. Me indicé que of tiene Una haclenda en Pedro Garbo la cual no tiene nombre fia compré pero aun no le pone nomie). El clente

El cliente 3¢ encuentra en & hacienda 2 veces a la semana Martes y Jueves o Martes y Viemes.

Liamada telefénica
Elisabet Naranjo Bonini <crm@agricolaiomanuil. com

Traté de contactame con el cliente pero na me contests

Fuente: Elaboracidn propia desde CRM Insightly

Si después de contactar al cliente surgen oportunidades de venta, se puede agendar una tarea

para organizar citas, enviar cotizaciones, realizar llamadas, hacer seguimiento después de
cierto tiempo, control de postventa, entre otras opciones. Una vez completada la tarea se

pone un visto de terminada.
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Figura 30-Tareas asignadas para atencion al cliente en Insightly

[23 Ing. Daniel Enrique Santana V. x

€« C @ Seguro | https://mdcvOtbp.insight.ly/Contacts/Details/234374977 w % ®0

Ing. Daniel " 17) Maichimg | Wh
# > 5de23 ¢ > Seguir &
Acerca de Historial Emalls Notas 2 vchivos' Eventos

W\ Asignacion de tareas propias 0 para otros usuarios
Tareas del contacto junto con datorios para imi a través
de la aplicacion o por correo electronico

Tareas finalizadas

LISMOds t0I0fNIos  /ver-jusas oo afehdo y UG SR LT A e S i

Fuente: Elaboracion propia desde CRM Insightly

4. Finalmente si cualquier usuario quiere hacer una revision de todas las actividades realizadas
con el cliente se elige la pestafia “historial”. Aqui se visualizan en forma simplificada las
notas, tareas, correos enviados y recibidos, ventas concretadas, futuras ventas u

oportunidades, eventos con el cliente, archivos enviados, etc.
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Figura 31-Historial del cliente en Insightly

&« C | i Seguro | https://mdcvOtbp.insight.ly/Contacts/Details/ 234374977 8 @0

Ing. Daniel

-

- #  Acclones -

- ﬂ? R

isualizacion ge
— ~ Ymuallz‘a‘mnbuncrﬂ de
interaccion con el cliente
Liamada telefénica como llamadas, tarcas,

Por: Eisabet Naranio Bonini O1as, etc.

Liamada telefénica
Par: Elsabet Naranjo Boairs

T4
25
]
n
@
T

Sa agrogé la tarsa 'Averiguar el apellide y verificar email
Par; Elsabet Naranjo Bonini

]

a° Seagregd el contacto ‘Daniel Enrigue Santana Vakdivieso'
Por: Elsabet Naranjo Bonini

Fuente: Elaboracion propia desde CRM sightly
Plan de Marketing

Ferias

La participacion en ferias de negocios se considera una estrategia de marketing que toda empresa
deberia tomar en cuenta al momento de definir su plan de mercadeo. Son un escaparate donde la
empresa puede ser vista y oida de una manera méas cercana, brindando la oportunidad de darse a
conocer, ser mas visibles y posicionar la marca. (Vipex Consulting, 2015)

La pagina de negocios “buenosnegocios.com” explica 9 razones por las cuales se debe participar en
ferias de negocios (Buenos Negocios, 2013), se enumera las que se consideran mas relevantes:

1. Actualizacion de tendencias del mercado para saber qué esta pasando, qué novedades hay,
hacia donde se mueve el sector, innovaciénes de productos, avances tecnoldgicos y
preferencias del consumidor.

2. Visitando los stands el expositor puede descubrir sus fortalezas y debilidades al conocer a la

competencia: productos, presentaciény precios.
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3. Vitrina para mostrar los productos, evaluar el interés y/o la opinion de los clientes a través de
la entrega de muestras de productos. Es un escenario perfecto para realizar lanzamientos y
eventos de la empresa.
4. Predisposicion de los visitantes pués estan dispuestos a conocer los productos que se exhiben
y dedicar atencion a los expositores.
5. Contacto con clientes potenciales, no s6lo locales, sino también internacionales que estan
abiertos a realizar alianzas o negocios.
6. Consolidar la imagen de la empresa y posicionar los productos.
Agricola Lomaquil estuvo presente en la Cumbre Mundial del Banano realizada en el Centro de
Convenciones en la ciudad de Guayaquil el mes de Agosto de 2017. Ademas de ser una plataforma
para promocionar los diversos productos e interactuar con clientes potenciales, se aproveché para
hacer un relanzamiento del logotipo de Agricola Lomaquil (ya que se realizaron unos pequefios
cambios en los colores de fondo) y al mismo tiempo dar a conocer a los clientes el logotipo de O.M.
Fert S.A. para ir posicionandolo en la mente del consumidor. Agricola Lomaquil y O.M. Fert S.A.
son empresas relacionadas y el objetivo de la Gerencia General es que en unos afios el logotipo de
O.M. Fert S.A. reemplace al de Agricola Lomaquil.

Figura 32-Stand de Agricola Lomagquil en la Cumbre Mundial del Banano 2017
= e

Pi— | e — : " d
- ABONOS DRGANICO MiNERALES GRANULADOS Y EN POLV:
o 0 ENvEN0KS/NGCLES PARA Mezcuis Fisicas 0 APLICACION DIRECTA
PLANTALS2ANULADORA DE ABONOS
» 0 MINERALES
: N, e
\\FERTSY
e ]

Fuente: Perfil de Facebook de Agricola Lomaquil (Agricola Lomaquil, 2017)
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Figura 33-Logotipo Agricola Lomaquil con nuevos cambios

AGRICOLA

o

Figura 34-Logotipo O.M. Fert S.A.

OWIRFERT

FERTILIZANTE ORGANICO
MINERAL GRANULADO

Redes Sociales

Se utilizardn las redes sociales de Facebook e Instagram como medio de publicidad en el mes de
Agosto de 2017. Se tomo el plan de publicidad basico por una semana.

Los resultados que se obtuvieron de acuerdo a las estadisticas de Facebook descritos en la Tabla 4

fueron muy favorables haciendo de esta herramienta un medio de publicidad altamente rentable.
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Tabla 4-Informe de camparia de marketing en Facebook para Agricola Lomaquil

Inicio del informe 20017-08-01
Fin del informe 20017-08-31
Fublicacion: "Somos productores

Nombre de la campana s _
P de fertilzantes v enmmendas...”

Entrega Completed

Resultados 1.205

Indicador de resultado actions:post_engagement
Alcance 17.762

Impresiones 21.668

Costo por resultados 50,06639

Importe gastado (USD) S50, (M)

Finalizacion 2017-08-17

Personas que realizan acciones | 1.323
Fuente: Elaboracion propia desde la pagina de administracion de Facebook

e Alcance (computadoras, celulares, tablets): 17.762 dispositivos.
e Impresiones (suma de frecuencias o cada vez que una persona ve el anuncio): 21.668
frecuencias.

e Resultados o interacciones (cuando una persona hace like, comparte o comenta el post):

1.205 interacciones.

Si bien Agricola Lomaquil no cuenta con una cuenta oficial en Instagram, al realizar pautas
publicitarias en Facebook automéaticamente se realizan pautas publicitarias en Instagram, cuando la
persona muestra interés y hace click automaticamente lo direcciona a la pagina oficial de Facebook.
Campanas en Mailchimp
Mailchimp es una herramienta de email marketing que se encuentra en la web de manera gratuita, la
cual permite construir y gestionar la base de datos, fortalecer la comunicacion uno a uno, establecer
una forma periddica de comunicacion y fidelizar al cliente. Se realizaron tres campafias de correo

masivo en el mes de Diciembre de 2017.
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Los resultados que se obtuvieron de acuerdo a las estadisticas de Mailchimp no fueron para nada
desalentadores sin embargo, se espera que en futuras campafas se pueda captar la atencién de mas

usuarios.

Primera Campaia

Esta campana estuvo dirigida principalmente a los clientes que llenaron el formulario en la Cumbre
Bananera y mostraron interés en los productos que contarian con certificacion organica. De acuerdo
a los resultados que nos brinda Mailchimp se enviaron 53 correos electrénicos de los cuales 43
llegaron a los usuarios sin ser rechazados, 24 usuarios abrieron el correo y revisaron su contenido
en 64 ocasiones diferentes. De estos 24 usuarios tan solo 4 de ellos dieron click en el correo para

solicitar mas informacion o para revisar la pagina web.
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Figura 35-Correo enviado para primera campafia de Mailchimp
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 36-Analisis de datos de la primera camparia de Mailchimp

Q\ Campaigns Templates Lists Reports B e v Hep  Q

53 Recipients

List: Clientes Agricola Lomagqui Delivered: Tue, [

Subject: Ya contamos con certificacion organical

0 $0.00 $0.00

Orders Average order revenue Total revenue

Open rate 55.8% Click rate 7.0%

List average 34.3% List average 21%

24 3 10 0

Opened Clicked Bounced Unsubscribed

Successful deliveries 43 811 Clicks per unique opens 12.5%
Total opens 64 Total clicks a
Last opened 3/2/18 1:24PM  Last clicked 12127117 10:31PM

Forwarded 0 Abuse reports o

Fuente: Elaboracion propia a través de la cuenta de Mailchimp de Agricola Lomagquil

Segunda y tercera campafa

Esta campana se realiz6 gracias al apoyo de Agrocalidad pués en su pagina web se consiguio una
base de datos de los “Almacenes de expendio registrados en guia” que comercializan Insumos
Agricolas. (Agrocalidad, 2016) EI objetivo de la campafia era mostrar nuestros productos, la nueva
certificacion organica para algunos productos, lograr un acercamiento y poder desearles un
excelente afio 2018. Se envio el correo en dos partes ya que la version gratuita de Mailchimp sélo
permite ingresar cierta cantidad de correos por campafia, en vista de que la cantidad de usuarios
superaba lo permitidopara la version gratuita, se realizé una tercera campafa con el mismo
contenido.

Se obtuvo mejores resultados en comparacion con la primera campafia, se enviaron 1.983 correos
electronicos de los cuales 1.831 llegaron a los usuarios sin ser rechazados, 213 usuarios abrieron el
correo y revisaron su contenido en 350 ocasiones diferentes. De estos 213 usuarios 13 de ellos

dieron click en el correo para solicitar mas informacidn o para revisar la pagina web.
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La reingenieria se ha enfocado a mejorar los procesos que son estratégicos y de valor agregado al
cliente. Se han considerado cambios significativos que la empresa ha podido afrontar sin recurrir a
financiamiento externo.

Figura 37-Correo enviado para segunda y tercera camparia de Mailchimp
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Figura 38-Analisis de datos de la segunda campafia de Mailchimp

@ Campaigns  Templates Lists Reports

Fin De Afio 2017

Switch report v

Overview  Activity v Links soclal E-commerce

1,931 Recipients

List: Ministerio Agricultura

Subject: En el 2018 conoce nuestros nuevos productos
0
Orders
Open rate
List average

Industry average

188

Opened

Successful deliveries
Total opens
Last opened

Forwarded

Conversations  Analytics360

Delivered: Sat, Dec 30, 2017 4:44 pm

$0.00

Average order revenue

10.6%
6.4%
(Select your industry)
12
Clicked
1,781
270

3/28/18 8:56AM

0

Click rate

List average

Industry average

150

Bounced

Clicks per unique opens
Total clicks
Last clicked

Abuse reports

B Elisabet v Help
Agricola Lomagqu:

$0.00

Total revenue

0.7%
0.4%
(select your industry)
2
Unsubscribed
6.4%
13

1/5/18 8:36PM

[}

Fuente:

Elaboracion propia a través de la cuenta de Mailchimp de Agricola Lomaquil
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Figura 39-Analisis de datos de la tercera campafia de Mailchimp

@ Campaigns  Templates Lists Reports

Fin De Afo 2017 - 2

Switch report v

Overview  Activity v Links  Soclal  E-commerce

52 Recipients

List: Clientes Agricola Lomaquil

subject: En el 2018 conoce nuestros nuevos productos

0

Orders

Open rate

List average

Industry average

25

Opened

Successful deliveries
Total opens
Last opened

Forwarded

Conversations

0

Clicked

Analytics360

E Elisabet
Agricola

Dellvered: Sat, Dec 30, 2017 4:45 pm

View email - Download

$0.00

Average order revenue

50.0%

34.3%

t your industry)

80
2/27/18 9:56AM

0

Click rate

List average

Industry average

2

Bounced

Clicks per unique opens
Total clicks
Last clicked

Abuse reports

Print

Share

$0.00

Total revenue

0

Unsubscribe:

Help
Lomagquil

0%

d

0%

N/A

Fuente: Elaboracion propia a través de la cuenta de Mailchimp de Agricola Lomagquil
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Anélisis Financiero
La reingenieria se ha enfocado a mejorar los procesos que son estratégicos y de valor agregado al
cliente. Se han considerado cambios significativos que la empresa ha podido afrontar sin recurrir a
financiamiento externo.
Para que el proyecto se lleve a cabo se necesita una inversion inicial de USD$ 6.350,00 que se
divide en dos grupos. La compra de activos fijos descritos en la Tabla 5 y la implementacién online
descrita en la Tabla 6.

Tabla 5-Inversion en muebles y equipos de oficina para el departamento de ventas

ACTIVOS FIJOS

Valor

PPE Cantidad Unitario Valor Total
AREA ADMINISTRATIVA
Computadora 3 $389,00 $1.167,00
Escritorio 3 $135,00 $405,00
Silla 3 $28,00 $84,00
TOTAL INVERSION FIJA $ 1.656,00
Tabla 6-Total de inversion por implementacion online
IMPLEMENTACION
Actualizacion de pagina web e implementacion de pedidos en linea $ 890,00
CRM Insightly (Pago anual) $ 1.044,00
Correo Corporativo G-Suite $ 360,00
Mantenimiento pagina web $ 720,00
Community Manager (disefio, envio y analisis de informes en la
plataforma Mailchimp)
$ 720,00
Publicidad en Facebook (tarifa por 1 semana cada mes) $ 960,00
TOTAL IMPLEMENTACION $ 4.694,00

Estados de resultados proyectados a 5 afios
El estado de resultado es un resumen financiero que expone de manera ordenada y detallada como

una empresa obtiene ganancias o pérdidas durante un periodo determinado.
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Debido a que Agricola Lomaquil es una empresa en marcha, se adjuntan los Estados Financieros de
la compafiia a finales del 2016 en los Anexos.

Las ventas se proyectaron con un incremento del 8% en las ventas en sacos del afio 2017 que fue de
108.952 sacos. Aplicando el incremento del 8% se obtiene que después de la reingenieria se
venderian 8.716 sacos a un ritmo constante cada afio.

Se estimaron los costos y gastos de acuerdo a un incremento anual equivalente a un promedio de la

inflacién en el Ecuador en los Gltimos 5 afios como se puede observar en la Tabla 7.

Tabla 7-Tabla para calcular el promedio de la inflacion anual de los Gltimos 5 afios

INFLACION ANUAL %

2018 0,20%

2017 1,12%

2016 3,38%

2015 3,67%

2014 2,70%

INFLACION ANUAL 51405
PROMEDIO

La utilidad neta del afio 2016 fue de US$ 64.780,91 de acuerdo al estado de situacion financiera de
la empresa que se encuentra en el Anexo. Si se toma como referencia la inversion realizada de
$6.350,00 y los diversos gastos que se incurri6, la utilidad en el estado de resultados proyectado del
afio 1 es de US$ 1.061,13 como se puede apreciar en la Tabla 8, esto representa un incremento del
2% en relacion al afio anterior y con incrementos considerables en los afios posteriores haciendo

del plan de negocio una idea rentable para Agricola Lomaquil.
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Tabla 8-Estado de resultados proyectado a 5 afios

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALESPROYECTADOS

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano4 Afo5
VENTAS $ 119.411,39 $ 128.32053 $ 137.229,66 $ 14613880 $ 155.047,94
(-) Costo de Venta $ (64.848,23) $ (66.283,97) $ (67.751,50) $ (69.251,52) $ (70.784,74)
(=) UTILIDAD BRUTA $ 5456316 $ 62.03656 $ 69.478,17 $ 76.887,28 $ 84.263,19
(-) Gastos Administrativos $ (4.436,30) $ (4.477,48) $ (4.51957) $ (4.562,60) $ (4.606,57)
(-) Gastos de Ventas $ (48.462,34) $ (49.723,26) $ (51.006,18) $ (52.311,58) $ (53.639,97)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL  $ 166452 $ 783582 $ 1395242 $ 2001311 $ 26.016,65
(=) VAIT $ 166452 $ 783582 $ 1395242 $ 2001311 $ 26.016,65
(-) Participacion Trabajadores 15% $ (249,68) $ (1.175,37) $ (2.092,86) $ (3.001,97) $ (3.902,50)
(-) Impuesto a la Renta 25% $ (353,71) $ (1.665,11) $ (2.964,89) $ (4.252,79) $ (5.528,54)
UTILIDAD NETA $ 106,13 $ 723243 % 1111193 $ 1495536 $ 18.761,90

Flujo de caja proyectado a 5 afios (con o sin financiamiento propio)

El flujo de caja es sin duda una de las mejores herramientas para el andlisis financiero al ser un

indicador de la liquidez de la empresa durante un plazo de tiempo determinado. Es una

representacion matematica de la diferencia entre los cobros y los pagos. (Lorenzana, 2013)

En la Tabla 9 se puede apreciar que a pesar de que la inversion no se considera un monto muy

elevado ya que la reingenieria ha sido asumida por la empresa, no representa nigun riesgo para la

liquidez de Agricola Lomaquil.

Tabla 9-Flujo de caja proyectado a 5 afios

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo4 Afo5

INVERSION FIJA $ (6.350,00)

UAIT $ 166452 $ 783582 $ 1395242 $ 20.01311 $ 26.016,65
(-) Pago Participacion Trabajadores $ - $ (249,68) $ (1.175,37) $ (2.092,86) $ (3.001,97)
(-) Pago de Imp. Renta $ -3 (353,71) $ (1.66511) $  (2.964,89) $ (4.252,79)
EFECTIVONETO $ 166452 $ 723243 $ 1111193 $ 14.95536 $ 18.761,90
(+) Deprec. Area Produccion $ -3 -3 -3 -3 -
(+) Deprec. Area Administrativa $ 282,30 $ 28230 $ 282,30 $ 28230 $ 282,30
FLUJO NETO DEL PERIODO $ (6.350,00) $ 194682 $ 751473 $ 11.39423 $ 1523766 $ 19.044,20
(+) Saldo Inicial $ - $ 6.350,00 $ 8.296,82 $ 1581155 $ 27.205,78 $ 42.443,44
(=) FLUJO ACUMULADO $ (6.350,00) $ 829682 $ 1581155 $ 27.20578 $ 4244344 % 61.487,64

Analisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio ayuda a determinar el nivel de ventas necesario para cubrir los costos fijos y

variables sin que exista utilidad ni pérdida.

Para calcular el punto de equilibrio se debe determinar los costos fijos, los costos variables y el

precio de venta unitario o las ventas totales. En la Tabla 10 se concluye que Agricola Lomaquil

debe vender 8.432 sacos al afio, los cuales representan en ventas US$ 115.512,62 para mantener el
equilibrio. Cualquier valor por debajo de los rangos establecidos en el andlisis significaria pérdida

en el ejercicio.
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Tabla 10 - Calculo del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS COSTOSVARIABLES
Costo de venta $ 64.848,23
43.200,00 Comisiones anuales $ 3.582,34
COSTO VARIABLE
TOTAL $ 68.430,57

Gasto de Némina Ventas

Serv. Bésicos / afio 240,00

$
$
Telefonia e internet/afio $ 540,00
Suministro / afio $ 360,00 |# Unidades Prod. / Afio 8.716|
$
$
$

Sistema en linea (CRM -
PAGINA WEB) / aiio
Correo Corp. /afio
Deprec. Area Adm. / ailo
Mantenimiento

1.934,00

360,00 |Costo Variable Unitario $ 7,85 |
282,30

Actualizaciones de Pagina  $ 720,00
Web / afio
Publicidad / afio $ 1.680,00
COSTOFIJOTOTAL $ 49.316,30
|Precio de Venta Unitario $ 13,70 |
PE =CF/(P-CVU)
| PE = 8.432 unidadesa afio, 0 $ 11551262 |
| PE = 703 unidades al mes, 0 $ 9.626,05 |

Andlisis de sensibilidad

El anélisis de sensibilidad en un proyecto de inversion proporciona informacion bésica para
tomar decisiones en base al grado de riesgo que se quiera asumir. Se eligen dos escenarios, uno
pesimista y uno optimista y en base de los resultados se analiza las ventajas y desventajas de
incurrir el plan de negocio. (Finanzas Practicas, 2018)
En la Tabla 11 se puede apreciar que si las ventas proyectadas disminuyen un 8% obtengo un TIR
del 42,39%. Un TIR alto representa mayor rentabilidad. En este escenario pesimista a partir del
cuarto afo los resultados del estado de flujo de efectivo proyectados se vuelven positivos. Si bien el
VAN es mayor a cero y podria indicar que el proyecto es viable, gracias al analisis del TIR se puede
decidir que la inversién no sera rentable pues s6lo se obtendrian ganancias por un afio de los cinco

proyectados.
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Tabla 11-Anélisis de sensibilidad pesimista

INVERSION TOTAL $
VENTAS

(-) Costo de Venta

(=) UTILIDAD BRUTA

(-) Gastos Administrativos

(-) Gastos de Ventas

(=) UTILIDAD OPERACIONAL

(-) Pago Part. Trab. 15%

(-) Pago de Impuesto a la Renta 25%
EFECTIVONETO

(+) Deprec. Area Adm.

FLUJO NETO DEL PERIODO $
Saldo Periodo de Recuperacion $

TIR
VAN $
Pay Back

Afio O
(6.350,00)

R AR R A AR AR R IR

(6.350,00) $
(6.350,00) $

38,84%
5.812,54

5,15 afios

ANALISISDE SENSIBILIDAD

Ano 1

109.858,48
(59.660,37)
50.198,11
(4.436,30)
(48.462,34)
(2.700,53)

(2.700,53)

282,30
(2.418,23)
(8.768,23)

R R e AR AR IR TR R T

Ario 2

118.054,89
(60.981,25)
57.073,63

(4.477,48)
(49.723,26)
2.872,89
(430,93)
(610,49)
1.831,47
282,30
211377
(6.654,46)

Afo 3

126.251,29
(62.331,38)
63.919,91
(4519,57)
(51.006,18)
8.394,16
(1.259,12)
(1.783,76)
5.351,28
282,30
5.633,58
(1.020,88)

R R R R AR AR AR e

Ano 4

134.447,70
(63.711,39)
70.736,30
(4.562,60)
(52.311,58)
13.862,13
(2.079,32)
(2.945,70)
8.837,11
282,30
911941
8.098,52

$h P P PP PP PP PP

Ario 5

142.644,10
(65.121,96)
77.522,14

(4.606,57)
(53.639,97)
19.275,60

(2.891,34)
(4.096,06)
12.288,19
282,30
12.570,49

En la Tabla 12 se puede apreciar que si las ventas proyectadas aumentan en un 10% obtengo un

VAN y TIR que representan una elevada rentabilidad para la empresa. Se recupera la inversion

despues de 1 afio reflejando en las proyecciones de flujo que se puede invertir con confianza en la

reingenieria.

Tabla 12-Analisis de sensibilidad optimista

INVERSION TOTAL $
VENTAS

(-) Costo de Venta

(=) UTILIDAD BRUTA

(-) Gastos Administrativos

(-) Gastos de Ventas

(=) UTILIDAD OPERACIONAL

Pago Part. Trab. 15%

Pago de Impuesto a la Renta 25%
EFECTIVONETO

(+) Deprec. Area Adm.

FLUJO NETO DEL PERIODO $
Saldo Periodo de Recuperacion $

TIR
VAN $
Pay Back

Afio O
(6.350,00)

B BH P B PH BB BB H

(6.350,00) $
(6.350,00) $

123,38%
29.543,91

1,17 afos

ANALISISDE SENSIBILIDAD

Ano 1

131.352,53
(71.333,05)
60.019,48
(4.436,30)
(48.462,34)
7.120,84
(1.068,13)
(1513,18)
453953
282,30
482183
(1528,17)

$h P P PPPP PP PP

Asio 2

141.152,58
(72.912,37)
68.240,21

(4.477,48)
(49.723,26)
14.039,47
(2.105,92)
(2.983,39)
8.950,16
282,30
0.232,46

$h P PP PP PP PP

Ano 3

150.952,63
(74.526,65)
76.425,98
(4519,57)
(51.006,18)
20.900,23
(3.135,04)
(4.441,30)
13.323,90
282,30
13.606,20

B P PP PP PP PP

Ano 4

160.752,68
(76.176,67)
84.576,01
(4.562,60)
(52.311,58)
27.701,84
(4.155,28)
(5.886,64)
17.659,92
282,30
17.942,22

Analisis de Tasa interna de retorno y Valor actual neto

Los indices TIR y VAN son indicadores que permiten analizar los flujos en un determinado

$h P P PP PP PP R P

Afio 5

170.552,73
(77.863,22)
92.689,51

(4.606,57)
(53.639,97)
34.442,97
(5.166,45)
(7.319,13)
21.957,39
282,30
22.239,69

proyecto de esta manera el inversionista puede saber qué tan rentable es la oportunidad de negocio.

En la Tabla 13 se observa que el VAN es un monto considerable dada la baja inversion del

proyecto. Si bien el porcentaje que arroja el TIR es un poco elevado, esto se debe a que los gastos
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que se necesitan son muy bajor en relacién a las ventas que maneja la empresa; y a las que se
pretende generar despues de la reingenieria.

Tabla 13-Calculo del TIRy VAN

CALCULODETIRY VAN

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ano 5

INVERSION TOTAL $  (6.350,00)
UAIT $ 166452 $ 783582 $ 1395242 $ 2001311 $ 26.016,65
(-) Pago Participacion Trabajadores $ (249,68) $ (1.175,37) $ (2.092,86) $ (3.001,97)
(-) Pago de Imp. Renta $ (353,71) $ (1.665,11) $ (2.964,89) $ (4.252,79)
EFECTIVONETO $ 166452 $ 723243 % 1111193 $ 1495536 $ 18.761,90
(+) Deprec. Area Administrativa $ 282,30 $ 282,30 $ 282,30 $ 28230 $ 282,30
FLUJONETO DEL PERIODO $ (6.350,00) $ 194682 $ 751473 % 11.394,23 $ 15.237,66 $ 19.044,20

TIR 94%

VAN $22.086,64

Pay Back 1,59 afios
Conclusion

El proyecto de reingenieria de procesos demostro ser rentable debido al bajo costo de inversion. La
empresa no necesito recurrir a préstamos externos para implementar las diferentes herramientas que
tienen el objetivo de incrementar la participacion de la empresa en el mercado nacional de
fertilizantes.

La creacion del Departamento de Ventas y el uso del CRM proporcionaré a la empresa la
oportunidad de llegar de manera mas organizada a los clientes, conseguir su fidelizacion

enfocandose en la post-venta y de esta manera alcanzar las ventas proyectadas.
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Anexos

Figura 40-Solicitud al Municipio de Duran sobre poblacion rural en los alrededores de la

nueva fabrica de Agricola Lomaquil
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Figura 41-Respuesta del Municipio de Duran sobre poblacién rural a los alrededores de la
nueva fabrica de Agricola Lomaquil

Respuesta #00164-2018

Duréan, 22 de marzo del 2018

ESTIMADA: SRTA. NARANJO BONINI ELISABET FERNANDA

En referencia a la solicitud ingresada mediante documento en el CAU, tramite
#OEDH616678916, en la cual solicita que se le ayude con la informacion expuesta
en su oficio; le informamos que nuestros archivos corresponde a proyecciones
Cantonales basadas en el censo INEC la misma que estd en el pagina web del
Instituto Nacional Estadisticas y Censo.

Agradeciendo su Atendion, ",

Cordialmente,

© dzambrano@duran.qob.ec
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Figura 42-Formulario de preguntas para encuesta pagina 1

Agricola Lomaquil

El propésito de este formulario es saber que posicion ocupa Agricola Lomaquil en la mente del
consumidor. Conocer la zona de Duran, dénde estaran ubicadas las nuevas instalaciones, con el
objetivo de obtener nuevos clientes.

*QObligatorio

1. Indique cual es su género o si pertenece a una empresa *
Marca solo un évalo.

Mujer
Hombre
Empresa

Otro:

2. ¢Cual es su edad? *
Marca solo un oévalo.

18-20
21-30
31-40
41-50
51-60

61 en adelantea

3. ¢A qué se dedica? *
Marca solo un évalo.

Agricultor

Hacendado

Vendedor de insumos agricolas
Empresa privada

Otro

Otro:

4. ¢ Utiliza fertilizantes para sus sembrios? *
Marca solo un évalo.

Si
No

A veces
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Figura 43-Formulario de preguntas para encuesta pagina 2

5. ¢Qué valora usted cuando compra fertilizantes? *
Selecciona todos los que correspondan.

Precio

Calidad

Disponibilidad (tiempo de entrega)
Rendimiento

Facilidad de pago

Presentacion fisica

Facilidad de aplicacion
Certificacion organica

Asesoria técnica

Resultados en la siembra

Durabilidad

Otro:

6. ¢Conoce los productos de Agricola Lomaquil? *
Marca solo un évalo.

Si
No

7. ¢Ha comprado los fertilizantes de Agricola Lomaquil? *
Marca solo un oévalo.

Si
No

8. En laescaladel 1 al 5 ¢Qué tan dispuesto estaria de probar los productos de Agricola
Lomaquil?
Marca solo un évalo.

No lo probaria Lo probaria

9. ¢Le gustaria realizar pagos y pedidos en linea? *
Marca solo un évalo.

Si realizaria pagos y pedidos en linea
No realizaria pagos y pedidos en linea

Sélo pedidos en linea

Otro:

Con la tecnologia de

B Google Forms
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Figura 44-Formulario de contacto para la Cumbre Mundial del Banano

AGRICOLA
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