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Resumen

La evidente problematica creciente de pacientes con enfermedades como la diabetes y el
cancer, asi como una tendencia creciente del cuidado de la salud que involucra la
eliminacion de consumo de medicamentos de composicion quimica, asi como
alimentacion baja en azucares y preservantes abre la oportunidad a nuevas oportunidades
de negocios que satisfagan este tipo de necesidades en el mercado. Este cuestionamiento
nos lleva a preguntarnos sobre la factibilidad de un concepto de negocio que promueva al
uso de un edulcorante no calodrico, ni quimico; asi como, el concepto de un negocio que
ayude a pacientes con distintos padecimientos puedan tener una respuesta a sus
necesidades.

En respuesta al cuestionamiento anterior se presenta en el presente proyecto una
propuesta de la comercializacion de tabletas masticables de una baya con propiedades
unicas, la “Synsepalum Dulcificum” que permite el consumo de alimentos acidos y
amargos creando una sensacion de dulzor sin calorias; asi como, la posibilidad de ayudar
a pacientes con cancer a disminuir la desguesia causada por quimioterapia, asi también a
pacientes con malestar en la cavidad bucal por uso de metronidazol albendazol,
secnidazol .

El estudio ha recabado informacion valiosa para el entendimiento de la aceptacion y
posibilidad de la comercializacion del producto a través de estudios de investigacion de
mercado mediante metodologias cualitativas y cuantitativas; que han arrojado datos
concluyentes para el entendimiento del comportamiento del consumidor en un mercado
cada vez mas complejo ayudando a los gerentes a tomar decisiones basadas en estos
resultados. Asi también, se desarroll6 un plan de marketing con el fin de crear valor para
los clientes. Se elabor6 un plan técnico identificando procesos de la cadena productiva
relevantes para la correcta elaboracion y comercializacion del producto. La estructura
organizacional fue definida con el fin de obtener el logro de metas, alcance y
entendimiento de la misidn y vision de la empresa.

La inversion uncial del proyecto se obtuvo de fuentes reales, asi como los costos de
operacion para funcionamiento. Se determiné el punto de equilibrio para determinar el
momento en el que la compaiiia prevé generar ganancias. Seguido de este proceso se
determiné un analisis financiero profundo, calculando periodos de recuperacion, el VAN
(Valor actual Neto) y el TIR(Tasa interna de Retorno) demostrando la alta rentabilidad
que genera | idea de negocio, confirmando la viabilidad del proyecto.



Summary

The growing problem of patients with illness as diabetes and cancer, as well as the
growing tendency of personal health caring in the community has begun with the
eradication of chemical drugs, and alimentation low in sugar, additives and conservants
opening new opportunities to new business to satisfy this type of needs. This inquiry takes
us to question about the feasibility of a business concept that promotes the use of a non-
caloric or chemical sweetener, also a business concept that helps patients with different
medical conditions.

In response of the previous question we present in this project a proposal of the
commercialization of chewable tablets of a berry with unique properties the Synsepalum
Dulcificum with allows the consumption of sour or acidic products creating a sensation
of sweetness without calories and also a possibility of helping patients with cancer with
diminish or taste loss that is very common during chemotherapy (along with the metallic
taste) it also patients tasting medicine that olso causes this problem, as metronidazol
albendazol, secnidazol .

The study has gathered valuable information for the understanding and acceptance of the
commercialization of the product through market research by qualitative and quantitative
studies that have thrown conclusive results to help understand consumer behavior in our
complex world helping the managers take decisions based on this. Also we have
developed a marketing plan with the ends to create value for the clients. We also
developed a technical plan identifying process in the productive chain relevant for the
correct elaboration and commercialization of the product. The structure of the
organization was defined to obtain the achievement in the goals and the understanding of
the mission and vision of the company.

The initial investment was gotten from real sources as the operation costs for the
functioning of the company. We got the breakeven to determinate the moment that the
company is going to generate profits. After obtaining this data we did a deep financial
analysis calculating the recuperation period VAN and TIR, showing a high profitability
in the business idea confirming its possibility to be done.



“No se inquieten por nada; mas bien, en toda ocasion, con oracidon y ruego, presenten sus

peticiones a Dios y denle gracias. Y la paz de Dios, que sobrepasa todo entendimiento, cuidara

sus corazones y sus pensamientos.” Filipenses 4:6-7
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Introduccion

Ecuador, gracias a su posicion geografica y a la existencia de microclimas, posee una
gran variedad de frutas no tradicionales que ain no han sido explotadas por falta de

conocimiento o interés.

La Direccién de Inteligencia Comercial e Inversiones (2012) concluye que “la
exportacion de frutas no tradicionales representa una tendencia moderada creciente del
4%, entre el periodo analizado 2007-2011. En 2011 se alcanz6 un monto exportado de
USD 74.6 millones, mientras hasta Julio del 2012 han alcanzado los USD 27.6 millones.”
(http://www.proecuador.gob.ec/wp-

content/uploads/2013/11/PROEC_AS2012_FRUTAS.pdf)

Desde finales de los afios 60 la industria farmacéutica viene funcionando en el pais,
comercializando productos farmacéuticos cuyos componentes estin hechos de
compuestos quimicos para el tratamiento y prevencion de distintas enfermedades. Es
durante la tltima década la tendencia en este tipo de productos ha tenido un giro radical,
cambiando el uso de farmacos con composiciones quimicas a productos con compuestos
derivados de materia prima o ingredientes de origen natural y especies nativas. Algunos
ejemplos son: fitofarmacos, jarabes, capsulas, pomadas y aromaticas medicinales entre

otros.

Asi también, hoy en dia la industria de productos no caldricos, en especial los de origen
natural, ha tenido un vuelco de 180 grados para el mercado alimenticio, esto considerando
la necesidad de satisfacer a pacientes diabéticos, el manejo de pacientes con obesidad y
la prevencion de otras enfermedades de salud que no permiten el consumo de azlicares

tradicionales como la sacarosa.

Immanuel Kant (1760) afirma. “nuestro conocimiento del mundo exterior depende de
nuestras formas de percepcion. Para definir lo que es "extrasensorial" necesitamos definir
lo que es "sensorial". Tradicionalmente hay cinco sentidos humanos: gusto, vista, olfato,

tacto y audicion”. (http://www.scientificpsychic.com/workbook/sentidos-humanos.html)

Es asi que todos los sentidos del cuerpo humano el sentido del gusto es aquel que se ve

directamente relacionado con crear expectativas de placer por su relacion directa con las
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papilas gustativas y por lo tanto con la percepcion en el momento de consumo de
alimentos. A dicho placer se le atribuyen consecuencias positivas y negativas

importantes.
Durante los tultimos 30 afios los promedios de obesidad practicamente se han duplicado y
segun los pronosticos de la OMS para el 2030, casi el 45% de la poblacion americana

sufrird de obesidad clinica. (http://www.who.int/whr/2003/en/whr03 es.pdf)

El incremento de esta cifra provee un crecimiento presupuestal en salud para
enfermedades relacionadas con el sobrepeso, la diabetes, las enfermedades cardiacas

entre otras.

Es indudable que durante décadas el concepto de comida saludable se ha promulgado,
pero con poco efecto, principalmente debido al nacimiento de la industria de comida

chatarra y de la vida laboral acelerada.

La industria de comida rapida nacio aproximadamente a finales del afio 1800 cuando se
dio origen a la hamburguesa, segun la infografia publicada en el blog Medical Insures, no
es hasta 1942 donde esta comida pasé de ser comida contaminada, insegura y para pobres
para convertirse en un nuevo concepto de alimentacion gracias a la franquicia Mc

Donald’s. (http://www.rotativaperu.com/2010/10/sepa-como-se-invento-el-fast-food-

o.html)

Segtin la Organizacion Kids Health (2015). “el término “comida chatarra” se usa para
describir los alimentos con poca cantidad de los nutrientes que el cuerpo necesita y con
un alto contenido de grasa, aztcar y sal, elementos que el cuerpo puede obtener en exceso
con mucha facilidad.”

(http://kidshealth.org/kid/en_espanol/palabra/word_junk food esp.html)

Para Pablo Lopez, profesor de nutricion de la Universidad Catolica de Quito, seria muy
importante definir qué es comida chatarra, porque una hamburguesa bien preparada puede
ser saludable, pero el hornado (cerdo horneado, una comida tipica) puede ser considerado
chatarra desde el punto de vista nutricional por su alto contenido en grasa y sal”

(http://www.eluniverso.com/noticias/2014/09/04/nota/3693586/definicion-comida-

chatarra-genera-duda). Es por esto que el enfoque real deberia ser hacia campafas de

educacion sobre habitos alimenticios, disminucion de consumo de bebidas azucaradas y

alimentos altos en el mismo.
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Al ser la alimentacion una necesidad fundamental en la vida del ser humano y al reciente
interés de alertar a las poblaciones que surgen de esta necesidad, el movimiento de
alimentacion sana ha ido creciendo en la tlltima década. Segun el Instituto de Tecnologias
de comidas de Washington publicado el 4 de diciembre del 2013, la alimentacion
saludable se esta convirtiendo en la tendencia de evolucién fundamental del consumo y
la industria a nivel mundial, segiin un estudio sobre el consumo de 89 categorias de

alimentos en 59 paises. (http://www.tendencias2?1.net/L a-alimentacion-saludable-y-para-

llevar-se-impone-en-el-mercado-global a622.html)

La miraculina es una glicoproteina descubierta hace aproximadamente 50 afios; dicho
compuesto es un modificador del gusto y una de las muchas moléculas con propiedades
singulares y unicas. La misma se encuentra en las bayas de una planta conocida por el
nombre de Synsepalum Dulcificum mas conocida como la “fruta milagrosa”, originaria
de Africa y que hoy en dia crece en el sector de Santo Domingo de los Tsachilas en

Ecuador.

Partiendo de lo antes mencionado, se procede a estudiar la factibilidad de produccion y
comercializacion de tabletas masticables a base de Synsepalum Dulcificum- la “fruta
milagrosa” que pueda proporcionar un alto grado de dulzor con su consumo pero de una
manera natural y evitando el uso de edulcorantes artificiales; convirtiéndose en una
solucion no solamente para pacientes resistentes al aziicar sino a pacientes con problemas
varios: obesidad, sobrepeso, enfermedades cardiacas, cancer con tratamientos de

quimioterapia, entre otros.

Capitulo 1
Analisis del medio

1.1 Objetivos de la investigacion
1.1.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la produccion y comercializacion de  tabletas

masticables de Sysepalum Dulcificum - la “fruta milagrosa”, que ofrezca una
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alternativa para pacientes con problemas relacionados con el consumo de azlicares

convencionales en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos

Analizar el entorno alrededor de la comercializacion de Synsepalum Dulcificum
para determinar el concepto adecuado del negocio y las caracteristicas necesarias
para el éxito del mismo.

Realizar una investigacion de mercados para conocer el comportamiento de los
distintos actores que conlleve a definir la aceptacion del producto.

Proponer estrategias adecuadas de marketing para la correcta penetracion en el
mercado objetivo.

Elaborar un estudio técnico para la comercializacion de capsulas de Synsepalum
Dulcificum- la “fruta milagrosa” en el Distrito Metropolitano de Quito.

Proponer un modelo de gestion organizacional que permita al proyecto la
adecuada comercializacion de capsulas de Synsepalum Dulcificum- la “fruta
milagrosa” en el Distrito Metropolitano de Quito.

Determinar los costos requeridos para la comercializacion de cépsulas de
Synsepalum Dulcificum- la “fruta milagrosa” en el Distrito Metropolitano de
Quito.

Realizar la evaluacion financiera del presente plan para la comercializacion de
capsulas de Synsepalum Dulcificum- la “fruta milagrosa” en el Distrito

Metropolitano de Quito.

1.2 Justificacion

1.2.1 Justificacion

La tendencia a buscar nuevas alternativas que ayuden a la salud, como la biomedicina,

bebidas inteligentes, productos naturales, entre otros, ha llegado al punto mas alto. De

acuerdo estudios a nivel mundial realizados por la Organizacion Internacional del Azucar,

la utilizacion de edulcorantes durante los ultimos afios presentd un alto nivel de

crecimiento versus el incremento de azlicares regulares.
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Segun la consultora Innova Market Insights (2014), “el 2,3% de los alimentos y bebidas
que se lanzaron durante el 2013 al mercado no contenian entre el listado de ingredientes
materias primas genéticamente modificadas, lo que obligan a la oferta del mercado a
presentar productos acordes a los nuevos requerimientos. Factores como la mala
alimentacion, el estrés, entre otros estan generando afectaciones en la salud, situaciones
que desde el punto de vista del negocio se presentan como una oportunidad”.

(http://www.marketing4food.com/los-productos-naturales-continuan-marcando-

tendencia-en-el-mundo/)

La Synsepalum Dulcificum- la “fruta milagrosa” ha demostrado nuevas e innovadoras
propiedades entre las que se destaca: el no ser un edulcorante propiamente dicho sino una
agente transformador del sabor de alimentos acidos, por lo que es un producto con bajo
contenido de azicar y de facil metabolizacion, su contenido de actividad antioxidante ha
sido detectada en piel, pulpa y semillas, su contenido de flavonoides

(http://www.ncbi.nlm.nih.gov/pubmed/21535817) que describe propiedades benéficas

para la salud, como una permeabilidad adecuada de los capilares del sistema circulatorio
y la proteccion en contra de infecciones virales, como el resfriado comun, esta teoria atin

debe ser confirmada(Badui Dergal, 2006 p.418)

También se sabe que es un portador de un aziicar importante conocido como glucosamina,
el cual posee un elemento estructural que el organismo necesita para sintetizar moléculas
especializadas llamadas glucosaminoglicanos presentes en el cartilago, mismo que ayuda
a mejorar la sensibilidad a la insulina; seglin un estudio realizado en Taiwan se cree que
la miraculina puede mejorar la sensibilidad a la insulina destacando entonces su posible
actividad antidiabética contribuyendo a pacientes resistentes a la misma

(http://www.miraclefruitman.com/research.html), la baya reduce el sabor amargo y la

aversion de los acidos afiadiendo entonces un sabor dulce al paladar, esta especial
cualidad colabora con pacientes con cancer a través de la eliminacion del sabor metalico

secuela principal de recibir quimioterapia.

La creciente demanda en Ecuador por edulcorantes como la estevia justifica la
comercializacion de este nuevo e innovador producto desde el punto de vista econémico,

contribuyendo asi a la diversificacion de la produccion agricola, convirtiéndolo incluso
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en un posible producto de exportaciéon que colabore con la balanza comercial del pais.
Considerando la reciente caida del petréleo hoy por hoy no es suficiente producir mas de
lo mismo, sino transformar y diversificar con productos innovadores con valor agregado
apoyando a las exportaciones de industrias basicas, otorgando ventajas competitivas a

nivel de las industrias locales.

Al haber un crecimiento poblacional mundial, es importante buscar nuevas fuentes de
alimento, segiin la Dra. Bartoshuk (1960), en el estudio realizado en 1966 en los
laboratorios de Natick, Massachusetts fue la psicologia del gusto la que despert6 su
interés por explotar el potencial “la fruta milagrosa”, especificamente su potencial militar.
Dado que la fruta podria hacer que los alimentos apenas apetecibles como los que se
consumen en Africa occidental, se pudieran convertir en delicias culinarias, parecia
logico que la comida del ejército también experimentaria una mejora similar.

(http://www.quisqualis.com/mirfrtdmc1b.html)

En el articulo publicado por Debra Weiner en el New York Times(2011), se incluy6 una
entrevista a una chef que sugirié que la “Sysepalum Dulcificum” podria ser usada para
aliviar la hambruna adhiriendo a nuestra  dieta ciertos alimentos silvestres que en
condiciones normales no serian apetecibles para el ser humano Este articulo también cito
una investigacion prometedora de un oncologo sobre los posibles beneficios para
pacientes en tratamiento de quimioterapia que cominmente pierden el apetito por que la

comida puede tener un sabor gomoso, metalico o soso. (p.5)

La realizacion del presente proyecto incide directamente en la generacion de fuentes de
empleo, tanto para las personas que operan en el ambito administrativo y de produccion
interno, asi como también con los agricultores productores de la baya que hoy en dia
comercializa la fruta en cantidades minimas teniendo desperdicios considerables de la

produccion.

1.3 Analisis del medio (contexto).

Canelos (2012) interpreta que:

El contexto de un proyecto se debe analizar en varios niveles en forma de un  espiral, a cuyo

centro vamos a aproximarnos desde el anillo mas grade, que constituye el nivel internacional;
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pasando por el nacional, regional, local, para llegar, finalmente, el proyecto en si mismo como

meta Gltima de analisis del plan de negocio que se va a elaborar.

En cada uno de ellos conviene identificar aquellos aspectos clave que influiran con mayor
impacto sobre el proyecto, por lo que es importante revisar las caracteristicas historicas, politicas,

economicas, sociales y culturales en cada nivel. (p.23)

Figura 1. Espiral de diagndstico de niveles

PROYECTO

Fuente: Canelos R (2010), “Formulacion y Evaluacion de un Plan de
Negocios”, p.24

Elaborado: Autora

1.3.1 Diagnéstico a nivel internacional:

Para R.Hammond(2007) existen:

“seis factores claves que condicionaran al mundo: a) La explosion de la poblacion mundial y los
cambios demograficos de las distintas sociedades, b) el cambio climatico y el medio ambiente, c)
la crisis energética, d) crecimiento globalizacion, ) la aceleracion del desarrollo exponencial de
la tecnologia, f) el modelo de “prevencidon extension” en medicina para prevencion de

enfermedades y extension de periodo de vida.” (p.13)

En términos generales la econdmica mundial se encuentra en un punto de quiebre por su
limitacion en cuanto a recursos naturales debido al crecimiento acelerado demografico y

economico de las ultimas décadas. La demanda crece aceleradamente haciendo que
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bienes como la energia, agua, minerales y alimentos queden cortos para el nimero de

habitantes en el mundo.

Asi, segun el Banco Mundial, el crecimiento anual de la poblacion porcentualmente crece

hoy en dia 1,2%, y pudiendo llegar a aproximadamente 8 mil millones para el 2030.

Debido al desgaste de la tierra los recursos cultivables seran escasos y se requerira
mejorar la tecnologia para la eficiencia de cultivos adicionales y métodos de ahorro y
eficiencia para abastecer al menos el 80% de la demanda mundial. Asi, también si no se
toman acciones para limitar el impacto del calentamiento global, existiran 100 millones
de habitantes viviendo en pobreza extrema para el 2030 sufriendo cambios climaticos que
muy seguramente podrian conducir al incremento de precios en alimentos de hasta un

12% en el afo 2030. (AFP, 2015)

Se prevé que el envejecimiento poblacional podria contraer el ahorro y afectar la
productividad, lo que generaria una creciente necesidad de recursos para financiar la

prevision y la salud. (http://www19.iadb.org/intal/intalcdi/PE/2014/13623es.pdf)

Panorama de enfermedades a nivel mundial

A través de datos obtenidos del informe de la salud del Institucion Nacional del Cancer,
se calcula que para el 2030 las muertes por cancer alcancen los 13,2 millones de casos
debido al crecimiento demografico y al envejecimiento de la poblacion.

(http://www.ecuadorencifras.gob.ec/)

Segtin los datos de la OMS (2012), el 89% de los hombres tendran sobrepeso en 2030 y
el 48%, obesidad. Las ultimas estadisticas de 2010 muestran la subida desde el 74% en el

primer caso y el 26% en el segundo.

La diabetes mundial suele ser mas frecuente entre las partes mas ricas de la poblacion en
paises de ingresos bajos, pero también hay pruebas de que en algunos paises de ingresos
medios es hoy mas comin en los sectores mds pobres de la sociedad.

(http://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/masqmenos/1/desigualdad-los-ricos-mas-ricos-

y-los-pobres-mas-pobres)

21



Al volverse esta epidemia mas frecuentemente en los entornos con recursos insuficientes,
se necesitara una inversion mayor para su prevencion y atencion diabética, a fin de

fortalecer los fragiles sistemas sanitarios.

Segun datos ofrecidos por la OMC (2012) alrededor del 72% de todas las muertes por
cancer registradas en 2012 se produjeron en paises de ingresos bajos y medianos. Asi
también, mas de 60% de los casos globales y casi 70% de las muertes por cancer a nivel

mundial ocurren en Africa, Asia, y Centro y Sudamérica.

El aumento de la carga de cancer, afectaria desproporcionadamente a los paises en
desarrollo debido a su rapido crecimiento y a la falta de recursos para atender el problema

en esa medida.

Cerca de la mitad de pacientes que reciben quimioterapia desean aliviar las consecuencias
secundarias del mismo, como afecciones al gusto. La diesgusia o alteracion del sentido

del gusto puede presentarse durante el tratamiento del cancer o después.

Segun la OMS (2014), el 4% de los casos mundiales de diabetes y el 41% de determinados
canceres son atribuibles al sobrepeso y la obesidad. El 65% de la poblacién mundial vive
en paises donde el sobrepeso y la obesidad causan mas muertes que la insuficiencia
ponderal  (por  debajo del peso que se considera  saludable).(

http://www.who.int/mediacentre/factsheets/fs311/es/)

La obesidad ha alcanzado proporciones epidémicas a escala mundial y cada afio mueren
como minimo 2,6 millones de personas a causa de este padecimiento. Aunque
anteriormente se consideraba un problema confinado a los paises de altos ingresos, en la

actualidad la obesidad también es prevalente en los paises de ingresos bajos y medianos.
Perspectiva azucarera mundial

La Organizacion Internacional del Azucar proyectd a finales de agosto un déficit global
del endulzante de 2,49 millones de toneladas en el periodo 2015/16, poniendo fin a cinco

afios consecutivos de superavit.

El organismo asegur6 también que la produccion mundial de azucar en 2015/2016 caeria

en un 1,1 por ciento, a 170,91 millones de toneladas desde los 172,75 millones de la
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temporada anterior, segiin ISO, que proyecté ademas que el consumo subiria en un 2.4
por ciento, a 173,40 millones desde los 169,39 millones previos.

(http:/lta.reuters.com/article/worldNews/idLTAKCNOQP1B020150820 )

En el afio 2015 se mantendra la tendencia de contraccion del consumo de jarabe de maiz,
asi como el descenso de consumo de refrescos carbonatados esto de la mano de un ingreso
fuerte de la industria de bebidas inteligentes que promueven el consumo de bebidas

saludables y sin azucares.

Los cambios en el comportamiento del consumidor estan teniendo un gran impacto en la
demanda global de edulcorantes intensivos, con la perspectiva de un crecimiento mas
lento en Europa y Estados Unidos mientras que la demanda sigue siendo fuerte en Asiay
Sudamérica.(http://isosugar.org/23SeminarProceedings/MECAS(14)20%20-
%20Quarterly%20Market%200utlook%20-%20November%202014%20-
%20Spanish.pdf)

Kingsman(2011) asegura que:

“existen dos escenarios fundamentales en la industria azucarera mundial, el primero el de un dolar
fuerte y la desaceleracion de la economia China, y el segundo la muestra de que por primera vez
en 5 afios existe un déficit entre oferta y demanda de azicar debido a un menor estimado de

produccion y un mayor consumo, también estimado.”(p.52)

En conclusion, los prondsticos llevan a resumir que la tendencia mundial sera hacia una
produccion sostenible, la salvaguarda de recursos hidricos, avances considerables
tecnologicos, urbanizacion acelerada de la poblacion con incremento en la poblacion
adulta mayor, tendencias alimentarias mas sanas y prevencion de enfermedades,

prolongacion del tiempo de vida.

1.3.2 Diagnéstico a nivel nacional:

Diagnéstico politico, gubernamental, legal

De acuerdo al estudio realizado por el Ministerio de Asuntos Exteriores y Cooperacion

en el afio 2011 en su ficha pais, Ecuador es un pais con un gobierno democratico,
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independiente, laico, intercultural y plurinacional. Regido actualmente por el presidente
Rafael Correa, representante del movimiento politico Alianza Pais. Esté movimiento de
contexto neoliberal inspirado en un modelo determinado como “socialismo del siglo

XXTI7.

Asi, también en el afio del 2013 el gobierno comienza establecer el Plan Nacional del
Buen Vivir, el cual traza lineamientos directos hacia la matriz productiva y un giro de la
misma al contexto social priorizando el buen vivir de la poblacion. En cuanto a la lucha
contra la obesidad y el sobrepeso, el Plan Nacional para el Buen Vivir enfatiza una
alimentacion saludable, nutritiva, natural y con productos del medio para disminuir
drasticamente las deficiencias nutricionales. Asimismo, promueve el deporte y las
actividades fisicas como un medio para fortalecer las capacidades y potencialidades de la

poblacion.

El marco normativo a cargo de los negocios del pais es el “Codigo de la Produccién
Comercio e Inversiones” constituido en el afio 2010 convirtiéndose en la guia para cada
una de las actividades comerciales, asi como, sus inversiones. Sus respectivos flujos de
recursos destinados a producir tanto bienes como servicios, generador de fuentes de
trabajos en la economia nacional y estableciendo los tipos de inversion (productiva,
nueva, nacional, extranjera y nacional). También detalla todo lo que concierne a los
distintos incentivos que puede aplicarse a cada uno de los negocios generados en el pais,
los cuales enfocados en las nuevas politicas gubernamentales buscan incentivar a la
produccion nacional, especificamente para el cambio de la matriz productiva. El enfoque
primario a este cambio es dejar de ser exportadores de bienes primarios para ser

exportadores de bienes con producto agregado y desarrollo tecnolégico.

La crisis financiera mundial del 2008 ha impulsado un replanteamiento de las ideas sobre

politica social y macroecondémica alrededor del planeta.

El nuevo paradigma socio-economico parece enfocarse menos en los flujos libres de
capital y preocuparse mas de las redes de proteccion social y de apoyar a sus industrias
locales. Ecuador aplica este modelo adoptado por el proyecto politico de la Revolucion
Ciudadana, y aunque en ciertos campos de lo social ha habido avances significativos, en

otros, como en el de la inversion extranjera en el sector real, ha habido retrocesos, por lo
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que aun es muy pronto para calificar como exitosa o fallida la aplicacion del nuevo

paradigma en nuestro pais.

Aun cuando en ciertos campos de lo social ha habido avances significativos, sobre todo
considero la participacion del pais en el ALBA donde las relaciones han sido positivas, en
otros, como en el de la inversion extranjera en el sector real ha habido retrocesos. Entre
los eventos mas destacados tenemos la finalizacion de la ley de ATPEDEA y el rechazo
al TLC. Estos recientes eventos han disminuido la calidad de productos y vida en el pais,

asi como la competitividad en precios.

Adicional a los mencionados Ecuador es miembro de la OMC (1996), Comunidad Andina

(1969), Acuerdos de Alcance Parcial (2013), MERCOSUR (2004).

Las actuales conversaciones entre Corea del Sur y Ecuador para el SECA el 25 de agosto
2015, proyectan prometedoramente una gran oportunidad sobre todo porque el mismo
incluye un acuerdo para transferencias de conocimiento y tecnologias entre sus
compromisos y por su expresado interés en los recursos naturales de los paises de la

region.

Actualmente China es nuestro mayor aliado comercial, la inversiéon que ha realizado en
los ultimos afios ha sido considerable, a su vez, también es el pais con el que Ecuador

contrajo una deuda de monto considerablemente alto.

Diagndstico econémico

Debido a la caida del precio del petroleo a nivel mundial, Ecuador ha sentido una
complicacion en la economia que ha tenido repercusiones tanto en las balanzas de pagos

como otros indices como la balanza comercial.
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Segun datos del BCE en el boletin trimestral de la balanza de pagos del ecuador no 53, la
Balanza del Ecuador en el tercer trimestre del afio 2015 alcanzé un valor negativo por

USD -$1.238 millones, siendo el segundo afio con valores negativos.

Segun datos del Banco Central del Ecuador, la balanza de pagos en el afio 2010 fue
negativa por aproximadamente USD $1.212 millones, en el 2011 fue positiva por USD
$272 millones, en el afio 2012 fue negativa por unos USD $581 millones, en el afio 2013
fue positiva por unos USD $1.845 millones y en el aio 2014 fue negativa por USD $424
millones, al primer trimestre del afio 2015 la balanza lleva un saldo negativo de USD

$292 millones. Como se evidencia la Figura 2:
Figura 2. Balanza del Ecuador en miles de millones de dolares

BALANZA EN MILES DE MILLONES DE DOLARES
$2.000,0
$1.500,0
$1.000,0
$500,0

S0,0 /0\
¢500,2009 2010 2011\2\%/4 2013 Ms 2016

-$1.000,0

-$1.500,0

—0— Columnal

Elaborado por: Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin No. 52 2002. IT - 2015. IIT,
Recuperado de: http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/297-
bolet%C3%ADn-trimestral

El total de las exportaciones ecuatorianas segun el informe del Banco Central del Ecuador
al ano 2014 alcanzaron USD$25.732,3 miles de dolares FOB; mientras que las
importaciones en el mismo afio alcanzaron los USD$27.724,2 miles de dolares CIF; lo

cual evidencia un evidente déficit comercial en el afio en mencion.

Segun el informe emitido por Proecuador en el periodo de enero-mayo 2015 el déficit

comercial es de USD $1.051 millones. Las exportaciones decrecieron en un 26,4% al
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comparar un acumulado a mayo 2015 comparado con el 2014. Asi mismo las

importaciones decrecieron en un 12,0% con respecto al afio anterior.

Figura 3. Exportaciones Vs. Importaciones USD Miles de Dolares

EXPORTACIONES VS IMPORTACIONES
USD MILES DOLARES
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—— [MPORTACIONES(CIF) 20.590,9 24.437,6 25.477,0 27.146,1 27.724,2

Elaborado por: Autora
Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin No. 52 2002. IT - 2015. IIT

Recuperado de: https://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/297-
bolet%C3%ADn-trimestral

Entre las exportaciones las que representan la mayor cantidad en porcentaje en el ambito
no petroleros son: el sector de banano y platano, acuacultura, pesca y flores; como se

evidencia en el Figura 4. Principales Productos No Petroleros de exportacion.

Figura 4. Grupos de exportaciones NO petroleras enero —mayo 2015
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PRINCIPALES GRUPOS DE
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Elaborado por: Autora

Fuente: ProEcuador, “Boletin Mensual de Comercio Exterior Octubre-
Noviembre 2015, Recuperado de:
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/proec_ic 05 58/
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Segun, cifras del Banco Mundial, el PIB per capita del Ecuador en el 2012 fue de $5.425,

lo que represent6 un incremento del 7,74% con respecto al afio 2011.

El BCE publico que la deuda externa como ¢l %del PIB fue del 13,90 a Septiembre 2013,
la inflacién anual (Mayo-2014/Mayo-2013) 3.41%, la inflacion Mensual (Mayo-31-
2014) 0.04%, Tasa de Desempleo a Marzo-31-2014: 5.60%, la tasa de interés activa
(julio/14) 8.21%, la tasa de interés pasiva (julio/14)4.98%, el barril Petroleo (WTI
31/diciembre/14) $53.27USD y riesgo Pais (26-Mar-2014): USD$384.00.

Las ventas del conjunto de PYMES del Ecuador, han presentado una tendencia creciente
desde el afio 2000, hecho que puede estar claramente vinculado con la recuperacion

econdmica que se vio en el pais, después de la adopcion de la dolarizacion.
Diagnéstico demografico.

Segun datos oficiales del el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), en el afio
2010 en el Ecuador hubo 14'486.499 habitantes (para el afio presente 2015 se estiman
16,528.730 habitantes), de los cuales el 50,44% son mujeres y el 49,56% son hombres.

Al area urbana pertenece el 62,77% mientras que el 37,23% vive en el area rural.
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Segun el censo de la INEC, la encuesta de estratificacion de nivel socio- econdmico que
dio por resultado después de realizar encuestas a 9.744 viviendas del area urbana de
Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato, reflejando la division en hogares
ecuatorianos por estratificacion de la siguiente manera: nivel A 1,9%, nivel 11,2% en
nivel B, nivel C+ 22,8%, nivel C- 49,3% y nivel D 14,9%. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Sensos,2014)

Panorama de enfermedades en el Ecuador

Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Sudamérica Andes, 2013 explica que:

“En Ecuador al menos seis de cada 100 nifios tienen sobrepeso. Datos expuestos por la
Coordinacion Nacional de Nutricion indican que el exceso de peso en el pais registra un 6,5% de
personas en la edad infantil, mientras que en escolares de ocho afios de edad que habitan en el area

urbana es de un 8,7% de sobrepeso y un 5,3% de obesidad.

En la edad adulta, con afectacion especial en las mujeres, el sobrepeso registra un 40,6% de
personas y la obesidad 14,6%. En este ultimo grupo, la mitad de las mujeres que se encuentran en
condiciones de pobreza sufren de exceso de peso. Finalmente, un estudio reciente no publicado
todavia de alcance nacional en adultos mayores reporta que el 39,5% tiene exceso de peso y el

19,5% tiene obesidad.” (p.16)

Se toma en cuenta que estos problemas son causados generalmente por malos habitos
alimenticios, herencia genética, sedentarismo, consumo excesivo de comida a causa de

factores varios.

Basado en todo lo mencionado tanto el Ministerio de Salud Publica, en conjunto con otras
instituciones se han dedicado a la planificacién de programas, actividades e incentivos

para fomentar la alimentacién mas saludable y preventiva.
Panorama del sector azucarero en el Ecuador

La Organizacién Internacional del Aztcar ha advertido posibles impactos del fendmeno
“El Nifio”, aun cuando los mismos son dificiles de predecir, el evento climatico puede
frenar la produccion de azficar global, amenazando a los cultivos por su conocido

potencial de causar fuertes lluvias e inundaciones en América.
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Segun el Banco Central del Ecuador las exportaciones de azicar en toneladas métricas
fueron de 7.727 TM hasta Julio 2015, de las cuales 99% representan azticar crudo y 1%
azucar blanco. Las importaciones hasta Julio 2015 fueron de 21.339 TM.

Figura 5. Balanza comercial de Azicar Crudo y Refinado

AZUCAR (crudo, refinado)
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Elaborado: Autora
Fuente: MAGAP/CGSIN/DAPI, Balanza Comercial, Cadenas
Agroproductivas Cafiada de azicar, Recuperado de:
http://sinagap.agricultura.gob.ec/ca-comercializacion/ca-lujos-externos/ca-
balanza-comercial-azucar

1.3.3 Diagnéstico a nivel local:

Panorama general

Quito es la cuidad capital del Ecuador, segin los ultimos datos establecidos por el INEC
(2010), la poblacion fue de 2.239.191habitantes; comprendidos de la siguiente manera:
1.088.811 hombres y 1.150.380 mujeres (51,45%). La tasa de crecimiento demografico
porcentualmente del periodo 2010-2001es del 2,2%. (Eliécer Estévez, 2010)

Territorialmente, la cuidad de Quito esta distribuida en 32 parroquias urbanas y 33
parroquias rurales y suburbanas, dividida en 8 administraciones zonales como muestra la

Figura 6.

Figura 6. Administraciones Zonales del DMQ
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Elaborad: Autora

Fuente:https://es.wikipedia.org/wiki/Municipio del Distrito Metropolitan
0 _de Quito#/media/File:Administraciones Zonales DM Quito.png

Los incrementos poblacionales se han producido mayormente en Quitumbe, La Delicia,
Calderon, Tumbaco y Los Chillos. El presente proyecto tiene como fin comenzar en los

sectores de Quito Norte, Quito Sur, Tumbaco y Chillos.

Se determina que la concentracion de actividad productiva recae en Quito atribuyéndole
VAB a valores corrientes en el 2010 del 22,11% dandole gran importancia econdmica.
(http://www.quito.gob.ec/documents/rendicion_cuentas/AZC/Articulacion_politicas_pu

blicas/PLAN_ORDENAMIENTO TERRITORIAL2012.pdf)

Segun estimaciones del Instituto de la Ciudad, al 2013, el Valor Agregado Bruto de Quito
alcanzo6 la cifra de 13.670 millones de dolares (a precios constantes 2007), con un
crecimiento del 0,52% respecto del 2012. El pico mas alto de crecimiento se registrd en
el 2011 con una tasa de 6,34%. Las secciones econdmicas mdas importantes en la
composicion del Valor Agregado Bruto son: Actividades Profesionales e Inmobiliarias
(25%), Manufactura (17%), Transporte -Informacion y Comunicaciones

(12%).(http:// www7.quito.gob.ec,2015)
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Quito es una cuidad joven, sus ciudadanos segun el INEC en la cuidad la mitad de sus
ciudadanos estan entre los 29 afios, cada 4 de cada 5 empleados en el Ecuador es joven
(INEC, 2012), apenas cada 2 de cada 10 jovenes han alcanzado un titulo universitario

(INEC, 2010).

“Quito es una ciudad prospera, pero también concentradora de riqueza; por ejemplo, el
89% de establecimientos que venden apenas el 2,3% del total en el DMQ, corresponde a
microempresas que concentran el 36% del empleo; mientras que, el 1% de los
establecimientos corresponde a la gran empresa donde se concentra el 88,2% de las ventas

y registran el 32% de las personas ocupadas.”(http://gobiernoabierto.quito.gob.ec/wp

content/uploads/documentos/interactivos/PLAN/files/assets/pages/page0020.swf)

Debido a la dependencia del pais en general a los ingresos petroleros y a unos afios donde
el barril del mismo estuvo en sus niveles mas altos en la historia y que esto ha sido lo que
ha permitido al DMQ mantener su participacion econdmica la actual reduccion

economica de dicho ingreso tendran un efecto directo en la vitalidad econoémica del DMQ.

Quito es una ciudad que cuenta con un patrimonio cultural, arquitectonico, culinario y
artistico basto; gracias a la calidez de su gente esta entre las principales ciudades para el

turismo y vivir.

Al ser Quito la capital del Ecuador tiene ventajas competitivas siendo la ciudad que mas
inversion extranjera atrae, su alta concentracion de universidades, servicios financieros
ponen a Quito en un lugar privilegiado para hacer negocios frente al resto las ciudades

del pais.

“Segin el Censo Economico 2010(INEC, 2010), existen en el DMQ
101.937establecimientos economicos (de las cuales 1.985 son locales auxiliares, es decir,
lugares que dan soporte a un establecimiento, pero no ejercen una actividad productiva
como bodegas o parqueaderos), aportando con el 19,9% del total de empresas a nivel
nacional. La mayoria de las cuales son microempresas con el 89% de establecimientos,
que venden el 2,3% del total DMQ, y concentran al 36% desempleo, mientras que, el 1%

de los establecimientos corresponden a la gran empresa donde se concentra el 88,2% de
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las ventas, y emplean al 32% del personal ocupado en el DMQ”
(http://www7.quito.gob.ec ,2015)
Tabla 1. Estructura empresarial por tamafio DMQ
Categoria Nimero |% de |Ventas 2009 |% ventas | Empleo %
segun de empresas |(millones de Empleo
ventas empresas dolares)
Micro <100.000 87.491,00 |89,30% 1.529,00 |2,30% 196.308,00 | 35,88%
De 100.001
Pequefia|a 1 millon  |7.759,00 |7,90% 2.402,00 |3,70% [92.338,00 |16,38%
De
1.000.001 a
Mediana |5 millones | 1.733,00 |1,80% 3.832,00 |5,80% [78.990,00 |14,44%
Grande |25.000.0001 | 955,00 1% 57.886,00 |88,20% [179.431,00|32,80%
Total 97.938,00 65.649,00 547.067,00

Elaborado: Autora

Fuente: INEC, Censo Econdémico 2010 Recuperado de:
http://gobiernoabierto.quito.gob.ec/wp-

content/uploads/documentos/pdf/diagnosticoeconomico.pdf

A nivel internacional segiin Instituto de Competitividad de ADEN (2010), Ecuador se

encuentra entre el grupo de 4 paises situados en el peldafio mas bajo en los rankings que

miden competitividad.

La cadena productiva nivel industrial en Quito estd compuesta por actividades

especializadas en un ecosistema industrial diversificado esto debido a la concentracion de

ventas que hay en las consideradas grandes empresas, por lo que las microempresas tienen

un gran camino al cambio de la matriz productiva dejando su papel de relegados a los

encadenamientos productivos.

Diego Mancheno, director del Instituto de la Ciudad (2011), sefialé que:
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Las cifras que ofrece el INEC ayudaran a convertir a Quito en una ciudad-nodo-region por donde
circularan mercancias nacionales e internacionales y articulara la produccion de otros cantones

cercanos.

Del total de las industrias o empresas que existen en el pais, entre el 30 y 40% de estas se
concentran en Quito y generan el 30% de empleo en relacion a todo el Ecuador. E1 50% de la

poblacion de Quito estd en condiciones para trabajar.

En la capital ecuatoriana el 82% de las ventas las realizan las empresas grandes y el 90% de las
pequeiias empresas venden el 2%. El 74% de las empresas de Quito invierten en investigacion y
desarrollo tecnoldgico, en Guayaquil la cifra es del 16%. En Quito en la ultima década se

crearon el 80% de las empresas existentes.

(http://prensa.quito.gob.ec/Noticias/news_user view/inec entrego resultados del censo 2010

al_municipio_de_quito--4406 )

Segun el estudio realizado por el INEC (2010), la poblacion econdmicamente activa se

distribuye de la siguiente manera.

Figura 7. Distribucion de la PEA en el DMQ

[ Poblacion Total (PT)

I Pablacion en Edad de Trabajar (PET)

[ Poblacian Economicamente Activa (PEA)
I Poblacion Economicaments Inactiva (PE)

1320576 1.255.711

1.083.303 1.011.247

* La Pablacién en Edad de Trabajar y la PEA s calculan para las personas de 10 afios de edad y mas,

Elaborado: Autora

Fuente: Resultados del Censo 2010de poblacion y vivienda en el Ecuador
(2010), INEC, Fasciculo Provincial de Pichincha, Recuperado de:

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/descargas/Manu-
lateral/Resultados-provinciales/pichincha.pd

Tabla 2. Clasificacién de la poblacion trabajadora 2014
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EMPLEADO/OBRERO/PRIVADO 346.606 226.700
JORNALERO O PEON 50.642 9.902
PATRONO 29.150 21.571
EMPLEADO DEL

ESTADO,MUNICIPIO O CONSEJO

PROVINCIAL 86.744 61.650
S0CI0 11.641 6.663
CUENTA PROPIA 123777  104.859
TRABAJADOR NO

REMUNERADO 7.843 7.678
EMPLEADO DOMESTICO 2.451 56.590
NO DECLARADO 17.291 18.874
TOTAL 676.145]  514.487|

Elaborado por: Autora
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

Segun datos de SOLCA(2016), “ en promedio para todas las locaciones de la ciudad de
Quito en periodo 2006-2010, excluyendo el cancer de piel y tumores in situ, existen

indices de mortalidad de 50%hombres y 46%mujeres”

De igual manera de acuerdo a las cifras de Solca Quito, “por cada 100 000 habitantes
anualmente se diagnostican un promedio de 59 canceres”

(http://www.planv.com.ec/historias/sociedad/el-cancer-ecuador-y-pacientes-que )

“El nimero de casos de cancer en Quito crecié mas de dos veces en los ultimos 25 afios
(1986-2010). Solca Quito ha registrado 25 351 mujeres y 19 610 hombres residentes en
la capital con algin tipo de cancer en este periodo, por lo que requiere de mayor

atencion”.(http://www.elcomercio.com/datos/crecimiento-tipos-cancer-quito-

solca.html.)

Las cadenas retail en Ecuador (Overview, 2015), para el afio 2015 el namero de retails
que existian en el pais son de 390 autoservicios, representando un crecimiento
considerable sobre todo después de la crisis bancaria en Estados Unidos en el afio 1999.
Datos del Censo Nacional Economico 2010, del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC, 2010), indican que en el pais existen 396 supermercados y autoservicios,
con un ingreso promedio anual de USD 4.347. En total, en este segmento se encuentran

ocupadas 18.970 personas. (http://www.revistalideres.ec,2015)

Las cadenas con mas locales a nivel pais y ciudad son las siguientes:
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Tabla 3. Clasificacion de Retails Quito:
Supermaxi

e 14 Locales en Quito

Supermercados Aki

e 12 Locales en Quito

Mi Comisariato

m&n e 4 Locales

S ; Supermercados Santa Maria
ANTAGMARIA 1> Locales

Fybeca

36 Locales

Farmacias Farmacia Medicity

Medicit

40 Sucursales

Pharmacys
17 Locales

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

Con respecto a la industria de azlicares naturales en Quito aun no existen datos exactos
de su consumo por habitante, segun Luis Mufioz (2015), basado en datos de la
Federacion Nacional de Azucareros del Ecuador el consumo actual por persona
anualmente es de mas o menos unos 34,5 kg por habitante, y segun la FAO el consumo
de miel en el DMQ el consumo por habitante anual de miel seria de unos 0,57 kg por

habitante anualmente.
La “Sysepalum Dulcificum”

A nivel nacional el unico productor de es la empresa Ecuaforestar, misma que se
encuentra Via santo domingo en el recinto el Limon. Cuenta con aproximadamente 1
hectarea de siembra de planta, la mayoria en estado de vida adulta es decir mas de 4

afios donde esta en 0ptimas condiciones para la produccion.

El proyecto requiere de la “Synsepalum Dulcificum” como materia prima fundamental

en el proyecto se resume a continuacion los aspectos mas relevantes de la misma:
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Tabla 4. Tabla técnica de Sysepalum Dulcificum

Ficha técnica de la "Synsepalum Ducificum"

eFamilia:La Zapotaceo

eDerivada: Zapote

*Originaria:Africa Occidental

eCaracteristicas botanicas:arbusto verde muy ramificado, alto 2-5 m,
con copa densa de forma cénica y hojas agrupadas en la extremidad de
las ramas, sobre cortos peciolos, simples y alternas, de forma obovada
con margen entero, largas 10-15 cm y anchas 3,5-5 cm, inicialmente de
colores de naranja a rojo, luego verde oscuro, mas bien coriaceas.
(Daniell, 1852)

eCaracterisiticas fisicas: Baya roja con una pulpa blanca y una semilla
brillante en su interior de 3-4 cms de longitud

eCosecha: 2 veces al afio después de la epoca de lluvia
Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo

Tabla 5. Caracteristicas principales de Synsepalum Dulcificum

¥

einiciada por tribus o Crece en armaceutico

c africanas S ClimasCalidos SR =g - Alimenticion
Y -aproximadamente *Nombres comunes: f v humedos 8=l . Endulcorante
"Ml desde el siglo XV magic berry, miracle [y Y ouoetiiosin
Q o] . . - e2a3 por = calorias ni
= Descubrimiento berry, miracle fruit, PR o despues E  qimicos
4l oficial en 1725 por miraculous berry, el de la época >
S Chevalier del miraculous fruit o lluviosa S
] hai .y = s
Sl Marchais. sweet berry (inglés); [RE <]
H . s [S)
"E“tmd“cc('jof” en fruit miracle, fruta 9 k
uropa y difusion en ; O
los Eftaz:llos Unidos milagrosa, = %
matasabor (espafiol) ¥

en el siglo XX por :
David Fairchild . (Dr. Giuseppe
Mazza,2003)

sAfos despues se

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo

La miraculina
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La miraculina es una glicoproteina que se encuentra en la pulpa del fruto rojizo de
Synsepalum dulcificum fue aislada por Inglett en 1965, y en su estructura presenta una
sola cadena polipeptidica de 42.000-44.000 Da de peso molecular. No tiene sabor dulce
intenso por si misma, pero modifica profundamente los sabores al entrar en contacto con
las papilas gustativas, transformando el sabor 4cido en dulce. Este efecto dura unos 30

minutos. Por el momento, no tiene aplicaciones industriales. (Jorge Rubén Alonso, 2015)

1.4 El concepto del negocio.
1.4.1 Concepto de negocio

El concepto de este negocio surge de la necesidad de las personas en el mercado por
encontrar alternativas mas sanas para endulzar los alimentos, tanto para los consumidores
como para los pacientes con problemas especificos que deben sobre llevar una dieta

especial.

La idea del negocio se basa en producir y comercializar el producto en forma de tabletas
masticables de manera artesanal dirigida a un mercado de consumidores de un nivel socio

economico medio alto y alto de la ciudad de Quito y los valles.

La propuesta de este plan de negocios busca presentar una nueva propuesta de producto
que sustituya el consumo de productos tradicionales; que busca iniciar penetrando el
mercado anteriormente mencionado con el fin de medir la aceptacion del producto que

conlleve a una futura expansion en nuevos mercados.

Para llevar a cabo esta propuesta se plantea la conformacion de una empresa con
personalidad juridica de sociedad an6nima la misma que sera ampliada en los siguientes

capitulos.

1.4.2 Definicion y diseiio del producto a ofertar.
El producto a ofertar inicialmente en el negocio sera el siguiente:
“Tabletas masticables de Sysepalum Dulcificum”

Su presentacion sera en empaque primario de blister y en empaque secundario dentro de
una caja colorida con los colores corporativos que seran azules con verde.

Su presentacion por empaque estara distribuida de la siguiente manera:
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Tabla 6. Distribucion de empaque Sysepalum Dulcificum

EMPAQUE
TAMANO POR PORCION 1 Tableta
PORCION POR EMBASE 10 Tabletas
CALORIAS 0 Calorias

Elaborado: Autora

La imagen que mantendremos en la parte frontal del empaque sera distribuida de la

siguiente manera:

e Acondicionamiento primario: segin Mc Grill Hall (2013), “es aquel
acondicionamiento directo del medicamento en un recipiente con el cual esta en
contacto y que se denomina envase primario o inmediato.” (p.83)

El acondicionamiento frontal que cumple la funcion de proteger el contenido sera
de material de metal(aluminio) Blister. El empaque sera por 10 unidades.
Contendra en la parte posterior: Nombre del producto (Ecuaberry), la fecha de

caducidad, #Lote de fabricacion. Figura 8

Figura 8. Acondicionamiento Primario

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia

e Acondicionamiento secundario: Segun Mc Grill Hall (2013), “el
acondicionamiento secundario es el embalaje externo o estuche que contiene en

su interior el envase primario.” (p85)
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El empaque sera de carton. La parte frontal del empaque tendra los colores de la
marca que seran azul con verde, colores llamativos y ecologicos.

Tendra el nombre del producto “Ecuaberry Tabletas de Fruta Milagrosa™, una
imagen de la baya y una pequefia descripcion introductoria del mismo.

Vendra compuesta de los Ingredientes del producto, los factores nutricionales,
Informacion del registro sanitario del producto, informacion de la compaiia,

Indicaciones de uso, advertencias.

Figura 9. Acondicionamiento secundario

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia
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Capitulo 2

Investigacion de Mercado

2.1 Analisis de los principales actores en el mercado del negocio propuesto.
2.1.1 Proveedores

El desarrollo del siguiente proyecto requiere del involucramiento de personas o empresas
externas que puedan suministrar de insumos especificos al negocio, dichos individuos

externos son los que se denominan como proveedores.

Fosado C. (2011) asegura que:

Proveedor es la persona o empresa que abastece con algo a otra empresa o a una comunidad. El
término procede del verbo proveer, que hace referencia a suministrar lo necesario para un fin. Son

proveedores aquellos que proveen o abastecen, o sea que entregan bienes o servicios a otros. (P.1)

Para el giro de negocio, se requiere determinados insumos y materia prima, mismos que
comienzan desde la maquina liofilizadora en términos de mayor complejidad a insumos

de menor como son fundas, etiquetas, empaques, equipos, uniformes, entre otros.

Todos estos insumos han sido cotizados por proveedores especializados en el pais
buscando abastecernos de la suficiente informacion en cuanto a calidad y precio de los

insumos y materia prima.

Es importante destacar que la mayor inversion tiene que hacerse en una maquina especial
llamada la liofilizadora , a esta necesitaremos considerar precios de envio desde el
exterior puesto que no existe un proveedor interno que las venda, la misma es muy
parecida a la maquina que hace el polvo liofilizadora para el café en polvo. Las demas
maquinas afortunadamente para el proyecto estan en la capacidad de comprarse en el pais

lo cual da mayores facilidades de costo y logistica.

Estos insumos pueden visualizarse en la Tabla 7 a mayor detalle.

Tabla 7. Principales proveedores
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Elaborado por: Autora

Fuente: Investigacion de campo
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2.1.2 Competidores

Con el fin de tener herramientas para el establecimiento de estrategias comerciales y
promocionales el proyecto debe cumplir con un amplio conocimiento sobre la

competencia.

a. Competencia directa

En el pais no se registran productores ni comercializadores de tabletas de

Sysepalum Dulcificum.

Para este efecto se determina entonces que no existe competencia directa; aunque
es importante tener en consideracion que como productos opcionales hay en el
mercado la miel y la panela. Que son productos naturales que no representan una
solucion para diabéticos; sin embargo, actualmente en el mercado de edulcorantes
si representan una opcion para personas que no desean consumir azicar y no

padecen de esta enfermedad.

Una de las maneras conocidas para recabar informacion de datos primarios

incluye la observacion.

Segun Kotler y Amstrong (2012),”la investigacion observacional implica reunir

datos primarios observando a personas, acciones y situaciones relevantes”

(p.107).

Con el fin de evaluar las opciones de edulcorantes en el mercado se observo el
comportamiento de edulcorantes, a través de la observacion. Los datos se
adquirieron en Supermaxi, al ser la cadena de supermerados mas representativa

a nivel pais por su volumen de ventas segiin muestra la Tabla 8.

Recolectar esta informacion no resulta nada sencillo para los
emprendedores, ni se encuentra por fuentes secundarias por cuestiones de
reglamentos internos de las compafias ecuatorianas de supermercados que

no permiten ningun tipo de investigaciones a nivel externo.
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Tabla 8. Tipos de edulcorantes

NATURALES CALORICOS NATURALES NO CALORICOS EDULCORANTES ARTIFICIALES

Edulcorante P.V.P aprox Edulcorante P.V.P Edulcorante P.V.P aprox
aprox
Schulo USD$7,00 Stevia Sweet(Polvo) USDS$ 7,59 Splenda USD$13,00
Miel 400 g (Sucralosa)
Azlicar morena USD$2,11 Stevia Sunny 10kg USDS$5,58 Dulce Gota USD $2,90- $9,00
250 g (Sucralosa)
Fructose USD$3.05 Ecocafia 500g USD$1,70 Equal (Aspartamo)
(Fructosa)20 kg Panela USD$12,00

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo

2.1.3 Distribuidores

Los principales distribuidores son tiendas minoristas como: supermaxi, aki, mi
Comisariato, supermercado santa maria; asi como farmacias: fybeca, pharmacys,

medicity y centros naturistas.

Segtn Fisher Laura y Espejo Jorge (2004), “El canal detallista o Canal 2, es el tipo de
canal que contiene un nivel de intermediarios, los detallistas o minoristas (tiendas
especializadas, almacenes, supermercados, hipermercados, tiendas de conveniencia,

gasolineras, boutiques, entre otros.” (p.266)

2.2 Los consumidores: Criterios de Segmentacion del consumidor, perfil y
caracteristicas

Durante el estudio se debe determinar principalmente a los actores activos que van a
concretar la compra a los denominamos como consumidores Se realiza esta identificacion
con el fin de determinar las distintas estrategias de marketing que resulten adecuadas para

este proyecto y para el segmento de compradores deseados para el mismo.
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Segun Fischer Laura y Espejo Jorge (2011), “segmentacion de mercado proceso por el
cual se divide el mercado en varios segmentos de acuerdo a las necesidades de los

consumidores” (p.61).

Existen varios factores que influyen para la segmentacion del mercado, las principales a
considerar en este estudio se presentan en la Tabla 9, que se agrupan de la siguiente

manera: geograficas, demograficas, psicograficas y posicion del usuario.

Tabla 9. Criterios de segmentacién de mercado

Region Edad Edad Usuarios
potenciales
Urbana Sexo Personalidad Usuarios por

primera vez

Rural Ocupacion Beneficios de compra Tasa de uso
Zona Ingresos Uso de producto Status de usuario
Sector Ciclo de vida Conocimiento de Frecuencia de uso
familiar producto
Clima Actividades Clase social Etapas de
disposicion
Estilo de vida

Elaborado: Autora
Fuente: Adaptado de Fischer L. y Espejo J., 2011, p.64, McGraw Hill

A continuacion, en la Tabla 10, determinaremos los criterios de segmentacion del

consumidor de nuestro negocio.
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Tabla 10: Criterios de segmentacion del negocio

Pais

Ciudad

Tamaiio

Densidad

Zona

Ecuador

Quito

2.239.191habitantes

Urbana

Norte, Sur, Valles

Clase social

Personalidad

A,B, C+ (Clase
Alta, Media y
Media Alta)

Usuarios por
primera vez

Edad

Género

Ciclo de vida
familiar

Ingreso

Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/censo-nacional-economico/

20-60 anos

Femenino y
masculino

USD$6.000-

USD$48.000 anual

Ocasiones de
compra
Beneficios
valorados

Frecuencia de
uso

Tipo de
usuario

Lealtad

Actitud frente

al producto
Etapa de
preparacion

Elaborado: Autora

Habitual

Calidad,
Solucién

Habitual
Usuario
intensivo

Alta

Positivo,

Interesado en
cambiar habitos
de consumo de
edulcorantes




2.3 Analisis cualitativo respecto de la aceptacion del producto o servicio

Para el analisis cualitativo de la aceptacion del producto se ha considerado la realizacion
de entrevistas en profundidad con los posibles conocedores de las propiedades de la baya;
asi como, de los posibles prescriptores de la misma. El fin de esta etapa es explorar las
opiniones, actitudes y sentir de los profesionales médicos al respecto del uso de este
medicamento para pacientes, asi como explorar el conocimiento al respecto de las

caracteristicas de la Baya.

2.3.1 Analisis Cualitativo

Objetivos

Entender las percepciones de los potenciales clientes de la Synsepalum Dulcificum, con
el fin de comprender la dindmica del mercado de edulcorantes naturales y medicamentos
naturales para problemas de desgeusia, entre otros. Con el fin de identificar las
oportunidades de recuperacion que tendria la empresa; asi también como, para asi disefiar
un plan estratégico que permita establecer los posibles indices de crecimiento de la

empresa entre otros importantes.

Proveer de informacion necesaria del por qué las personas reaccionan y actian diferente

a los mismo estimulos del mercado en cuanto a la Synsepalium Dulcificum.
Entender cudles son las diferentes necesidades del producto a ser comercializado.
Abordaje de la investigacion

Perfil del usuario: ;Quiénes son, ;,qué necesitan, ;cuales son sus motivaciones y
aspiraciones, ;quiénes son los tomadores de decision, ;como funciona el proceso de

decision?

Barreras de salida: ;Cuales son estas barreras tangibles e intangibles, ;qué hacer para

eliminarlas?

Servicio: ;Qué debe hacer para concretar la venta, ;qué hace la competencia para

convencer a los clientes?
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Perfil del cliente: ;Quiénes son, ;qué necesitan, por qué utilizan podrian utilizar el

producto?, ;Qué usos y habitos existen respecto a productos similares?

Barreras de uso: ;Cudles son estas barreras tangibles e intangibles, ;qué hacer para

eliminarlas, existen?
Sobre el Tipo de Investigacién: Cualitativa - Exploratoria.

Sobre la Técnica de Investigacion: La presente investigacion se utilizd la técnica de
entrevistas en Profundidad; asi como, talleres experimentales grupales a modo de triadas

(grupos focales).

Sobre los Participantes: Las entrevistas se distribuyeron en de la siguiente manera: una
entrevista al duefio de Ecuaforestar a modo de levantar informacion relevante en cuanto

al producto por conocimiento historico, recabar informacion con respecto a su
experiencia que nos guie a un enfoque claro para target del levantamiento cuantitativo de
proyecto y el segundo target a especialistas médicos para saber su opinion: médicos

oncologos.

En cuanto a los talleres experimentales grupales o grupos focales se realizaron con el
objetivo de clasificar el mercado en grupos de potenciales consumidores que tienen
necesidades que se traducen en comportamientos de compra similares con el fin de

realizar un analisis de sus gustos y preferencias con respecto al producto especifico.

La muestra se considera el suficientemente consistente para el proyecto debido a dos
factores relevantes y de importancia que son: uno costos y dos el hecho de que la
investigacion cualitativa hace un levantamiento de informacion sobre gustos y opiniones,
pero no de una informacién numérica exacta. Por lo que se realizara una investigacion
posterior cuantitativa que servira de apoyo a lo que se pretende levantar cuantitativamente

posteriormente que de informacion mas numérica y clara del proyecto.

Ambito Geografico: Quito

Muestra:
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Entrevistas en profundidad

Tabla 11. Cantidad de entrevistas

Especialista Visitas
Quito

Ecuaforestar 1

Oncologos 2

Total 3

Elaborado: Autor
Fuente: Investigacion exploratoria

Grupos Focales

Tabla 12. Cantidad de grupos focales

Participantes VISITAS
Quito
Triadas 3
Total 3

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion exploratoria

Desarrollo de la entrevista
Entrevista a conocedor del mercado de Synsepalum Dulcificum

La entrevista tiene 6 preguntas abiertas, al Ing. Tapia duefio de “Ecuaforestar” para
indagar sobre su experiencia en el mercado, su conocimiento sobre el Core del negocio y
su opinion sobre las tendencias de consumo.

A continuacion, el desarrollo de las entrevistas
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UIDE

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR

La siguiente entrevista para el estudio investigativo de la “Sysepalum
Dulcificum”, y su posible comercializacion, dirigida a la empresa

“Ecuaforestar”

Nombre: Ingeniera Valeria Tapia
Fecha: 06 de Enero 2016
Empresa: Ecuaforestar

Cargo: Encargada de plantacion

Hora: 11:30

1. ;Puede darnos una breve reseiia historica sobre Ecuaforestar?
(;(De donde nace, su ubicacion, etc?
Ecuaforestar nacio hace 30 afios, estan ubicados en el recinto “El
Limoén” via Esmeraldas y es una empresa familiar dedicada al cultivo
de bayas principalmente que nacié como la idea de un vivero de

plantas no tradicionales.
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2.

. Cuales son los principales productos de comercializacion de la
empresa?

Su principal enfoque es el de la fruta milagrosa actualmente, pero
ademas tienen canela amazodnica, canela importada y pimienta dulce.
. Cuales son los meses de mayor produccion de Synsepalum
Dulcificum?

Sobre produccion en agosto hasta el mes de diciembre y otra de enero
a marzo, se debe a que el verano es buena época para que las frutas
florezcan.

JEn qué presentacion y a que precios se oferta la Synsepalum
Dulcificum?

Ofertan el producto en condicion de fruto fresco y se entrega si se
venden directamente al cliente en canotos de cafia guadua que
conserva por mayor tiempo la fruta; para los clientes que compran en
el punto de venta y en el caso de envios a provincias lo hacen en
empaques plasticos.

Los precios que ofrecen varian en funcion al volumen de la cantidad
comprada de la siguiente manera:

De 1 a 10 frutos: $0,75 c/u

De 11 a 50 frutos: $0.50 c/u

De 51 a 100 frutos: $0.25 c/u

De 101 en adelante: $0.20 c/u
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5. ¢Cual es el segmento de mercado que compra la “fruta
milagrosa?, ;con qué frecuencia?, ;A través de qué canales se
vende la misma?

Actualmente se acapara todo el mercado alto, medio y bajo sobre
todo con una tendencia de cuidar la salud y de apoyo a enfermos con
casos especificos.

6. Actualmente, ;cual es la capacidad de produccion de la empresa
de Sysepalum Dulcificum?

La capacidad de produccion actual es de 2 hectareas, para tener una
idea de la produccion se tiene que entender que la planta de fruta
milagrosa tiene mayor produccion a medida que va creciendo en
edad, una planta de 10 afios (planta joven) produce alrededor de 100
y 150 frutos mientras que una planta entre 2205 y 30 afios produce un

promedio de entre 1500 y 2000 frutos.

Conclusiones: A través del levantamiento de campo cuantitativo a modo de entrevista a
la Ing. Valeria Tapia podemos concluir los tiempos adecuados de cosechas, los costos a
considerar en las mismas, el segmento de consumidores potenciales. La experiencia de
ver los resultados del uso de la producto incluidos posibles riesgos hasta la actualidad

inexistentes.
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Entrevista a médicos oncélogos

La entrevista tiene 6 preguntas abiertas estd dirigida a médicos oncélogos que tratan
pacientes con problemas de disgeusia para conocer su percepcion del sentir de los

pacientes y las implicaciones y factibilidad que tendria el uso de este producto sobre ellos.

A continuacion, el desarrollo de las entrevistas:

UIDE
UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR

La siguiente entrevista es para el estudio investigativo de la “Sysepalum

Dulcificum”, y su posible comercializacion.

Nombre: Wally Mushtaq
Fecha: 27 de abril 2016

Empresa: Director de Hospital Solca

1. ¢Cual es su profesion y cuanto tiempo tiene ejerciendo la misma?

Oncologo clinico tiempo de ejercer 20 afios.

2. ;Cual es su percepcion de la disgeusia en pacientes sometidos a

tratamientos de quimioterapia?
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Los pacientes que reciben quimioterapia y sobretodo radioterapia
presenta sintomas de xerostomia, disgeusia y ulceras debido a que
estas terapias actian sobre el epitelio, glandulas salivales y nervios
produciendo neuropatia y atrofia de las células epiteliales, es muy
frecuente estas manifestaciones que conlleva la desnutricion e

hiporexia.

. Cuales son las indicaciones especificas de alimentacion para un
paciente después de ser sometido a procesos de quimioterapia?
Dietas blandas ricas en proteinas, nutrientes, alimentos frios, helados,
gelatinas, y evitar cosas acidas, saladas, calientes

Ha escuchado hablar sobre la Synsepalium Dulcificum?

No conozco las bondades de la planta segtin la bibliografia considero

que seria alguna alternativa para pacientes

Con lo informado al respecto de la baya, ;cree usted que es una
buena opcion para un paciente con cancer el consumo de este tipo
de producto?

Creo que si ya que no existe algun medicamento o sustancia que pueda
mejorar a excepcion de etiol que es protector de las mucosas, pero

reduce la eficacia terapéutica de quimio y radioterapia.
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UIDE

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR

La siguiente entrevista es para el estudio investigativo de la “Sysepalum

Dulcificum”, y su posible comercializacion.

Nombre: Maria Teresa Espejo

Fecha: 8/04/2016

Empresa: Solca

Cargo: Médico Oncologo

1.

. Cual es su profesion y cudnto tiempo tiene ejerciendo la misma?

Medicina Interna 2001+Oncologia Clinica 2006+Médico tratante de
Oncologia hace 10 afios
. Cual es su percepcion de la disgeusia en pacientes sometidos a

tratamientos de quimioterapia?

Los pacientes que reciben quimioterapia tiene complicaciones a nivel
de cavidad oral en un 56 % pero aumentan a un 65% si se combina con
radioterapia sobre todo en tumores de cabeza y cuello que requieren
este tipo de tratamiento sin embargo , antes de inicio de tratamiento
oncologico se advierte de estas molestias al paciente y se puede
manejar con soluciones magicas( preparados a base de infusion de
hiervas como orégano, manzanilla que hacen efecto desinflamatorio
mas anestésicos y en ocasiones antimicoticos ) dependiendo de las

lesiones que se vayan presentando durante el tratamiento
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3.

(Cuales son las indicaciones especificas de alimentacion para un

paciente después de ser sometido a procesos de quimio terapia?

Bueno depende del tipo de quimioterapia y si el paciente entra o no en
aplasia medular.

Dieta blanda intestinal-. Dieta general en paciente sin complicaciones
de aplasia medular.

Y dieta Neutra y todo cocido en paciente con aplasia luego de
quimioterapia.

.Ha escuchado hablar sobre la Synsepalium Dulcificum?

No

Con lo informado al respecto de la baya, ;cree usted que es una
buena opcion para un paciente con cancer el consumo de este tipo
de producto?

Seria de preguntar cual es el sentir del paciente en cuanto a la comida
por qué no todos los pacientes dicen tener sabor metalico, algunos solo
tienen sensacion de nausea y en ocasiones llega o no al vomito, el sabor
metalico es descrito con uso de metronidazol albendazol, secnidazol
etc. esto si es sabor metdlico, esto seria como premisa, pero
supongamos que sea asi metalico con la quimioterapia podria servir
por cambio se sabores, esperando que esto también no le den nausea
Asi mismo no se ve que el azicar o sal ayude al paciente a quitar la
sensacion de mal estar en la cavidad oral, pero si el uso de raspados de

hielo con vainilla coco, limén etc.

Conclusiones: A través del levantamiento de campo podemos concluir que puede existir
una disposicion de pacientes con cancer para el consumo de este tipo de capsulas y que
no existe una posible contraindicacion a este producto para los pacientes. Ademas, existe

una posibilidad de no solo de darle uso con pacientes con este tipo de deficiencias sino
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también con cualquier paciente que utilice medicacion que cause el mismo mal sabor de
medicamentos excesivamente poderosos como lo son el metronidazol, albendazol y

secnidazol como lo expuso la Doctora en su entrevista.
Desarrollo de Talleres experimentales grupales

El desarrollo de estos grupos exploratorios experimentales se levantd en la Universidad
Internacional del Ecuador durante una casa abierta. El mismo si bien se realizd para
cumplir con una obligacion académica sirvio de levantamiento de tipo cualitativo para
explorar las opiniones, actitudes y practicas del publico en general con respecto a los
edulcorantes y con respecto al producto a ser lanzado. Ademas, se pudieron determinar
drivers importantes de la categoria que pueden ayudar en la comunicacion y difusion del

mismo.

Los grupos se realizaron en grupos de género mixto, en edades de 17 a 35 afios, NSE MT,

MA.

El levantamiento se realizdo mediante la técnica de talleres experimentales grupales en
triadas, que interactuaron a manera de grupos focales, a manera de obtener un estudio que
diera los resultados de un estudio de prueba de concepto y producto. Para posteriormente
analizarlo de manera cuantitativa y poder darles un peso y valor a los datos obtenidos en

la etapa cualitativa del presente proyecto.

Las caracteristicas a ser evaluadas eran las siguientes:

TESIS CRISTINA LOPEZ Cuestionario No.:
PRUEBA DE PRODUCTO
SYNSEPALUM
DD|MM|AA
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Hora Hora Terminacion: Fecha
Inicio: encuesta:
CIUDAD N.S.E GENERO EDAD DE HIJO
Quito 01 Masculino 01 Entre 19 y 25 afios 01
C+ (Medio Tipico) 01
Femenino 02 Entre 26 y 35 aflos 02

EVALUACION DEL PRODUCTO - CAPSULA DE SYNSEPALIUM

DULCIFICUM

A continuacion, te daremos a probar un nuevo producto con el fin de determinar

ciertas caracteristicas del mismo. Antes de consumirlo por favor observa el producto

detenidamente y luego te hare algunas preguntas.

Posteriormente a la observacion te pido por favor toma una capsula y masticala con

tranquilidad.

P1. Segun las siguientes alternativas, ;Como calificaria

©

©

SOLA RESPUESTA)

la APARIENCIA de la capsula, dirias que es ...... ?
(UNA SOLA RESPUESTA)
1 2 3 4 5
p2. (Dirias que el COLOR de la capsulaes ...... ? (UNA
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P3.

;Dirias que el OLOR de la capsula es ...... ? (UNA
SOLA RESPUESTA)

P4.

;Dirias que el TAMANO de la capsula es ...... ?
(UNA SOLA RESPUESTA)

P5.

;Dirias que el EMPAQUE es ...... ? (UNA SOLA
RESPUESTA)

P6.

;Dirias que la TEXTURA de la CAPSULA al
ingerirla es ...? (UNA SOLA RESPUESTA)

P7.

.Cuan NIVEL DE DULCE del limén, una vez
masticada la capsula es ...? (UNA SOLA
RESPUESTA)

P8.

(Cuan NIVEL DE DULCE la pifia, una vez
masticada la capsula es ...? (UNA SOLA
RESPUESTA)
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P9. (Qué tanto le ha gustado el SABOR QUE DEJA EN @ @

LA BOCA el producto que acabas de probar? UNA
SOLA RESPUESTA)

P10. Tomando en cuenta lo que Si te ha gustado y lo que @ @

NO te ha gustado de la CAPSULA que has probado,

en términos generales, jesta CAPSULA qué te

parece? (UNA SOLA RESPUESTA) 1 2 3 4

P11. (Qué tan dispuesto estarias a comprar el producto @ @

que acabas de probar? (UNA SOLA
RESPUESTA)

Conclusiones: Fue concluyente en la investigacion que los drivers de comunicacion

deben ser enfocados a romper la incertidumbre del producto.

Se percibe como un producto innovador y el mismo causo sorpresa y emocion en los

miembros de las triadas.

Se visiono como un producto con mucho potencial, que realmente puede ser una solucion
para problemas de pacientes e incluso para industrias innovadoras en distintos conceptos.
Por ejemplo, los gastrondmicos que hoy en dia buscan emociones diferentes y excitantes

a la hora del consumo.
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2.4 Analisis cuantitativo. Proyeccion estimada de la demanda.
2.4.1 Analisis cuantitativo

Para el desarrollo de la etapa cuantitativa del proyecto de negocios se consider6 al método

de encuestas como herramienta para el levantamiento de la informacion del mercado.
Desarrollo de 1a encuesta
Objetivo:
Determinar la aceptacion del producto a ser comercializado en el mercado.
Muestra:
Tabla 13: Muestra de investigacion Cuantitativa
POBLACION COMPUESTA POR PACIENTES CON CANCER 20,585
9.846 CASOS HOMBRES

10.739 CASOS MUJERES

Fuente:Registro Nacional de Tumores(2014), Obtenido de :
https://issuu.com/solcaquito/docs/epidemiologia_de_cancer_en_quito
20

POBLACION COMPUESTA POR DIABETICOS

13.579 casos (enfermedades

hipertensivas, diabetes mellitus y enfermedade

s cerebrovascul
ares)

Fuente:INEC, Anuario de estadisticas vitales (2013),
Recuperado de :http://www.desarrollosocial.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2015/05/Proyecto-
H9%C3%A1bitos-de-Vida_ABRIL_2015.pdf

Elaborado: Autora

Fuente: Fuente: Censos de Poblacion, INEC. Elaboracion: STHV-MDMQ,
http://www.emaseo.gob.ec/documentos/lotaip 2012/s/plan de desarrollo 2012 2014.p
df

Se determina que la poblacion de mercado es igual a:
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34.164 personas =equivalente a N de nuestra férmula para el calculo muestral.
Calculo de tamafio de la muestra:

La formula utilizada para el calculo del tamafio de la muestra es el siguiente:

Z% x p% * N
"= 272+ p2 + e2N

Donde:

Figura 10. Datos de formula usada

n= tamaiio de la muestra

z= Valor de nivel de confianza (95% de

confianza z=1.96)

p= Varianza maxima

N= Poblacion

e= Error que se escoge

Elaborado: Autora

Fuente: https://explorable.com/es/error-de-muestreo

Para el calculo de dicha muestra se ha considerado distintos factores previamente

analizados

N=34.164 personas

62



7= el valor de nivel de confianza es un indicador que sirve para determinar la probabilidad
de que un parametro de la poblacion esté dentro del nivel de confianza. La mayoria de
proyectos consideran que el 95% es por lo general un valor adecuado por lo que z= 1.96

valor utilizado en la formula.

Figura 11. Tabla de valores Z

Valores de Z

90% de confianza Z=1.68
95% de confianza Z=1.96
97% de conflanza Z=2.17
99% de confianza Z=2.57

Elaborado:Autora
Fuente: Estadistica para la administracion

E= va dado para el error muestral mismo que se refiere a la variacion natural que existe
en una poblacion de las muestras tomadas. En este caso el error que se escoge es de 8§,
siendo un valor alto cabe; mencionar que por un tema de costos un error mas alto en la
muestra implica costos mas altos y es por esto que se utilizan las otras herramientas para

garantizar la veracidad de la informacion.

_ 1.962x0.5%%34.160  _
T 1.962x0.52+0.08234.160

Tamaiio de la muestra =150

Margen de error= +/- 7,98 que es un valor aun tolerable dentro de un estudio.
Cuestionario

En el presente documento y para el fin de este estudio se presentara un cuestionario. Que
es un una de las maneras metodologicas cuantitativas para reunir informacion a través de
un documento que puede involucrar una entrevista cara a cara, entrevista telefonica o una

entrevista en linea.

Segun Kotler y Amstrong (2012), “los cuestionarios por correo sirven para reunir grandes

cantidades de informacién a un bajo costo por persona” (p.110).
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El cuestionario siguiente va encaminado a determinar los gustos, preferencias y habitos
de consumo de edulcorantes para determinar la factibilidad de introduccién del producto

al mercado.
Desarrollo del cuestionario

a. Objetivo General:

Evaluar las oportunidades del lanzamiento de tabletas masticables de Synsepalum
Dulcificum en la ciudad de Quito y entender el impacto podria tener en el cambio

de habito.

b. Sobre el Tipo de Investigacion:

Cuantitativa en linea

c. Sobre la Técnica de Investigacion:

La presente investigacion utilizé el método de Encuestas a profundidad en linea

en el Distrito Metropolitano de Quito.

d. Desarrollo de la Encuesta

La presente investigacion utilizard el método de Encuestas en linea en el Distrito
Metropolitano de Quito.

El cuestionario de encuestas se muestra a continuacion.

e. Desarrollo de la Encuesta

A continuacion, el modelo de cuestionario de encuesta es el siguiente:

Cuestionario

Fecha:
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La Synsepalum Dulcificum es una baya que funciona como un bloqueador de las
papilas gustativas causando que todos los sabores acidos y amargos se
transformen en dulces por el lapso de aproximadamente una hora; es entonces
conocida por su capacidad de ayudar a personas con diesgeusia (mal sabor en la
boca) por ejemplo después de quimioterapia, asi como por su cualidad para
funcionar a manera de edulcorante apto para todo tipo de pacientes incluyendo
diabéticos y nifios, es completamente natural y no dafiino para la salud.

El fin de estas encuestas es determinar la aceptacion y opinién de diferentes
personas para la introduccion de este producto al mercado como edulcorante

natural con propiedades novedosas y Unicas.

Edad:

Género

Hombre

Mujer

. Usa usted edulcorantes naturales?

,Qué marca de edulcorante conoce?

Stevia

Splenda

Miel de abeja

Nutra Sweet

Panela

65



Otro

Ninguno

5. Del 1 al 5 siendo 5 el mas importante indique al momento de comprar un
edulcorante, qué es lo primero que toma en cuenta.

Precio

Presentacion

Composicion

Marca

Cualidades

6. (Como valora las caracteristicas de un edulcorante a la hora de comprar?

Importante | Poco Importante ¢ Nada Importante

Precio

Tamano

Calidad

- Composicion

Funcionalidad

Durabilidad

Accesibilidad

Fiabilidad

Empaque
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7. ¢Sino le interesa el producto mencionado por favor, diganos cuil o cudles son
sus razones por las que no le atrae el mismo?

No lo necesito

Desconfianza

Precio excesivo

Temor a lo desconocido

Lo considera innecesario

Otro

8. ¢A cual de estos lugares prefiere acudir para comprar edulcorantes? (Puede
seleccionar mas de una)

Centros Naturistas

Tiendas especializadas

Supermercados principales

Farmacias

Internet

9. (Con qué frecuencia compra usted edulcorantes?

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

10. ;Cuanto suele gastar al momento de comprar un edulcorante?

2-4 dolares

4-6 doblares

&-10 dolares
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11. ;Ha escuchado usted hablar de la Synsepalum Dulcificum, o fruta milagrosa?
Si su respuesta es si, ;Donde?

Si

No

12. Partiendo de la base que el precio del producto le satisfaga, ;lo compraria?

Si, en cuanto estuviese en el mercado

Si, pero dejaria pasar un tiempo

Puede que lo comprase o puede que no

No, no creo que lo comprase

No, no lo compraria

13. ;Compraria este producto a un precio de 18 do6lares?

Probablemente

Poco Probable

Nada probable

No lo sé

14. ;Tiene algin pariente que viva con usted o sea cercano que padezca de las
siguientes enfermedades?, de ser el caso seiilelas:

Diabetes

Cancer que requiera tratamientos de
quimioterapia

Sobrepeso

Ninguna
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15. ;Estaria usted dispuesto a comprar un edulcorante NO caldérico natural a
base de Synsepalum Dulcificum apto para cualquier tipo de paciente incluso
diabético y nifio, que cambia todos los sabores acidos y amargos a dulces por
una hora?, ;De qué dependeria su compra?

16. Si

No

17. Si no le interesa el producto mencionado por favor, diganos cual o cuiles son
sus razones por las que no le atrae el mismo

: No lo necesito

i Desconfianza

Precio excesivo
Temor a lo desconocido

' Lo considera incensario

Otro

18. Sufre usted de alguna de las enfermedades mencionadas a continuacion:

Diabetes

Céncer que requiera tratamientos de
quimioterapia

Sobrepeso
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Analisis de resultados

1. Edad:

Figura 12. Respuesta P1 encuesta

EDAD

60%

50%

40%

X 30%

20%

10%

0%
20a30

31a40

40 a 60

=% 54%

25%

5%

Elaborado: Autora

En el mercado estudiado se percibe una prevalencia de personas en los rangos de edad

entre 20-30 afos aproximadamente, de dicha muestra las edades entre los 20 y 40 afios

prevalecen sumando el 95% del total encuestado, lo cual demuestra que el sector tiene un

mayor numero de poblacion de edad joven, pero en su mayoria pertenecientes a la

poblacion econdémicamente activa haciéndolos liquidos para la compra de ciertos

productos. El 5%son personas de 40-60 afios tampoco son personas no se descartan como

mercado potencial pues son un target poco tecnoldgicos y las encuestas al realizarse por

medio de link siempre causa sesgos leves en la muestra de personas en estos rangos de

edades.
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2. Género

Figura 13. Respuesta P2 encuesta

GENERO
60%
40%
N
20%
0%
FEMENINO MASCULINO
=% 55% 45%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

Se identifica claramente que la poblacion en estudio estaba compuesta principalmente por
mujeres (55%) concluyendo que el género femenino es predominante frente al masculino,
esto se justifica pues el consumo actual de edulcorantes aun es mas fuerte para esta parte
de la poblacion. Adicional podemos justificar este evento al entender que segun
informacion del INEC(2015), el 50,94% de la poblacion es de género femenino.(

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/)

3. ¢(Usa usted edulcorantes naturales?

Figura 14. Respuesta P3 encuesta

USO DE EDULCORANTES

100% [~
sl NO |

0%

% 70% 30% |

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo
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Durante el estudio se pudo determinar que las tenencias de consumo de

edulcorantes son altas, el 70% de la poblacion los consume demostrando

un gran potencial de demanda existente para este tipo de producto en el

mercado.

4. (Qué marca de edulcorante conoce?

Figura 15. Respuesta P4 encuesta

MARCA DE EDULCORANTES

40%
35% -
30%
25%
20% |

N

%

15%
10%
5%
0%

Estevia

Splenda

Miel de
abeja

Nutra
Sweet

Panela

Otro

Niguno

m%| 38%

23%

6%

0%

10%

15%

9%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

Segun datos del estudio es concluyente que los edulcorantes con bajas calorias mas

utilizados son Estevia y Splenda con un 61% de consumo total, ademas se evidencia

claramente que el edulcorante con mayor participacion con un 38% es la Estevia,

principalmente debido a sus ingredientes naturales. Por lo cual se entiende que el producto

a ser estudiado tiene una gran posibilidad de penetracion.
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5. Del 1 al 5 siendo 5 el mas importante indique al momento de comprar un

edulcorante, qué es lo primero que toma en cuenta.

Figura 16. Respuesta P5 encuesta(1)

35,0%
30,0% = |
25,0%
o 20,0%
X 15,0%
10,0%
5,0%
0,0%
Precio Presentacidon | Composicion Marca Cualidades

®5  30,9% 11,9% 26,0% 13,6% 18,2%

m4 14,8% 22,6% 22,1% 16,0% 24,7%

m3 24,7% 17,9% 26,0% 17,3% 14,3%

2| 17,3% 27,4% 7,8% 29,6% 16,9%

ml 12,3% 20,2% 18,2% 23,5% 26,0%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

Figura 17. Respuesta P5 encuesta (2)

Accesibilidad

Durabilidad uncionalidad

Precio

Importante
. Calidad P

==¢==Poco Importante

==Nada importante
Composicion

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo
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Del total de encuestados lo mas relevante al momento de comprar un edulcorante es el
precio (30.9%) lo que no difiere altamente con su valor por su composicion (26%). Esta
pregunta se encuentra en el bloque determinado para medir los drivers accionables para
la comunicacion de la empresa. Donde podemos ver claramente se debera realizar
comunicacion con enfoque en calidad, funcionalidad, fiabilidad para justificar los valores

altos en precio.

6. (Como valora las caracteristicas de un edulcorante a la hora de comprar?

Figura 18. Respuesta P6 encuesta (1)

CARACTERISTICASA LA HORADE LA COMPRA

Predo Tamafio (alidsd Composicion | Funcionalidad |  Owrabiidad | Accesibifidad Fiabilidad Empague

§ Importante 67% b4 96% 81% 1% 556 b7 85% 9%

Whoompotate] 3% | 3% | % | % | X% | 4% | W% | 1% S

B Kada importante % 8 1% 1% 9% 3% 8k 5% 0%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo
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Figura 19. Respuesta P6 encuesta (2)

Caracteristicas relevantes a la hora de
la compra

Precio

==f==|mportante
W= Poco Importante

Nada importante

Durabilidad uncionalidad

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo

Los resultados plantean claramente que la poblacion valora como agregados en un
producto de esta indole son calidad (96%), composicion (81%) y la fiabilidad (85%) del
producto seguido por el precio con un (67%) lo que refleja claramente que el potencial de
un producto no va determinado directamente por su precio sino por los beneficios que el
mismo puede proporcionarle y la seguridad que este le cause. Una vez mas esta pregunta
se establece en el bloque de preguntas que permiten determinan los drivers para la
estrategia de comunicacion de la empresa los cuales por segunda ocasion manifiestan las
ventajas que se puede promover exceptuando el precio creando una propuesta de valor

enfocada a un grupo de personas especifico.

Durante el proyecto una vez mas a través del estudio podemos constatar que se requiere
estrategias de comunicacion solida, que confirme la fiabilidad y la calidad del producto,

asi como su composicion de caracter natural brindando tranquilidad a los clientes.
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7. ¢Sino le interesa el producto mencionado por favor, diganos cual o cuales

son sus razones por las que no le atrae el mismo?

Figura 20. Respuesta P7 encuesta

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

%

POSIBILIDADES DE INTERES

No lo
necesito

Desconfianza

Precio
excesivo

Temor alo
desconocido

Lo considera
incensario

Otro

"%

33%

13%

31%

14%

5%

5%

Elaborado: Autora

El 33% considera que el motivo por el que no compraria el producto no le es necesario

también por el segmento de edades que contestaron pero también es muy posible como

en otras preguntas se ha visto que puedan considerarlo necesario para personas cercanas

y la compra se prevea para ese segmento aun cuando no sea directamente para ellos; el

31% considera que el precio excesivo por lo que hay que tener un especial cuidado y

enfoque en las estrategias de comunicacion para evitar la atencion en el precio excesivo.

Existe también un 14% de desconocedor que aun podria convertirse en un consumidor

potencial al que con buenas estrategias de comunicacion se podria captar. Es importante

destacar que aun cuando el producto es nuevo existe temas de incertidumbre pero aun asi

no hay un no retundo al consumo.
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8. ¢A cual de estos lugares prefiere acudir para comprar edulcorantes? (Puede
seleccionar mas de una)
Figura 21. Respuesta P8 encuesta

ATRIBUTOS DE PRODUCTO
140%
120%
100%
< 80% ?

60%

40% /

20%

— T -
Centros Tiendas Supermercado Farmacias Internet
Naturistas [Especializadas s principales

’ % 9% 5% 80% 22% 8% 124%

Elaborado: Autora

Durante la investigacion se concluye que es determinante la compra con 62% en los
supermercados principales lo que justifica indudablemente la estrategia de venta en
tiendas retail mas grandes en el mercado.

9. (Con qué frecuencia compra usted edulcorantes?

Figura 22. Respuesta P9 encuesta

FRECUENCIA DE USO

70%
60%
50%
40%
30%
20%

1% -3

0%

%

Semanalmente | Quincenalmente | Mensualmente No Consume
% 1% 19% 70% 10%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo
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La investigacion permite determinar que la frecuencia de compra de los usuarios es
mensual mayormente con 70%, lo que justifica el negocio en términos econdmicos por

cantidad de contenido de envase a compras de hasta 2 veces por mes.

10. ;Cuanto suele gastar al momento de comprar un edulcorante?

Figura 23. Respuesta P 10 encuesta

CONSIDERACION DE PRECIO
45%
40%
35%
30%
25%
xX

20%
15% /
10%

5%

0%

2-4 ddlares 4-6 ddlares 8-10 ddlares No Consume
"% 23% 44% 30% 4%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

Datos del estudio revelan que la compra usual tiene valores de 4-6 ddlares lo que justifica
el segmento considerado para la venta en estratos econémicos altos para la compra, asi
como el enfoque especial en las estrategias de marketing a crear valor agregado en el

producto que justifique sus costos altos.
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11. ;Ha escuchado usted hablar de la Synsepalum Dulcificum, o fruta

milagrosa? Si su respuesta es si, ;Dénde?

Figura 24. Respuesta P 11 encuesta

CONOCIMIENTO DE SYNSEPALUM DULCIFICUM

100%
90% |
80%
70% 7.
60% .
50%
a% S
30% (7
0%

0% K rd
sl NO
% 2% 98%

%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

El estudio revela que frente a un 98% de desconocimiento y tan solo un 2% de
conocimiento de la Synsepalum Dulcificum, tenemos un claro camino en el desarrollo
del producto que implica importantes campafias y esfuerzos de parte de la empresa para
dar una comunicacioén amplia y adecuada a los futuros usuarios a manera de que no haya

incertidumbre o desconocimiento de la misma que pueda influir en la compra.
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12. Partiendo de la base que el precio del producto le satisfaga, ;lo compraria?

Figura 25. Respuesta P 12 encuesta

POSIBILIDAD DE COMPRA

45%
40%

35%

30%

20%
(I L - I -

0%

Si, en Si, pero Puede que | No,nocreo| No, nolo
cuanto dejaria lo que lo compraria
estuviese pasarun | comprase o| comprase
en el tiempo puede que
mercado no
m% 25% 17% 43% 8% 7%

N

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo

Durante el estudio se ha determinado que existe un porcentaje indeciso al proceso de

compra de un 43% mismo que tendria que ser inducido a que se sintiera atraido a comprar,

y un 25% de clientes que si estarian dispuestas a consumir el producto, por lo que es de

vital importancia crear campafias atrayentes que ayuden a la marca a que el 43% de estos

consumidores nos hagan parte de su set de consideracion al momento de la compra

convirtiéndoles en futuros clientes y no olvidar seguir incentivando al otro 25% de

consumidores posibles a que siga manteniendo su interés en la compra y re compra.

13. ;Compraria este producto a un precio de 18 délares?
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Figura 26. Respuesta P 13 encuesta

POSIBILIDAD DE COMPRA POR PRECIO

35%

30%

25%

20%

%

15%

10%

5%

0% =

Muy Probablemente | Poco Probable | Nada probable No lo sé
| probablemente | _ |
m% 5% 28% 33% 23% 13%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

Durante el estudio se ha determinado que el mercado que muy probablemente compraria
el producto es el 5% de la poblacion y el 28% probablemente lo que nos da un 33% de
posibles consumidores y un 33% adicional de consumidores que podrian como no
consumir el producto. El 23% no es tampoco una negativa completa lo que significa que
podriamos tener posibles consumidores en ese mercado. Tan solo un 13% dijo que no
sabia lo cual es positivo puesto que tampoco son clientes que se niega rotundamente al
consumo. Se vuelve evidente que muchos de estos criterios estan basado en el
desconocimiento y la incertidumbre mismos que podrian disminuirse con una campafa

de marketing y medios fuerte.
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14. ;Tiene algun pariente que viva con usted o sea cercano que padezca de las

siguientes enfermedades?, de ser el caso sefialelas:

Figura 27. Respuesta P 14 encuesta

50%

CONSUMIDOR

40% : i
30%

® e

S 20%
0% |~ ay

IDENTIFICACION DE ENFERMEDADES POR

0%
Diabetes Cancer que Sobrepeso Ninguna
requiera
tratamientos
de
quimioterapia
% 43% 6% 35% 16%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

La investigacion ha determinado en porcentajes 84% de la poblacion en estudio sufre de

alguna de las enfermedades que podrian dar importancia y valor a nuestro producto lo

cual justifica el lanzamiento del producto a mercado que podria abastecer esta parte del

mercado. En su mayoria podemos determinar que existen pacientes con diabetes en un

43% y los pacientes con cancer son un numero bastante bajo estoy puede considerarse

puesto también que los respondientes son de edades menos avanzadas. En cuanto al sobre

peso y con las estadisticas actuales crecientes es un mercado considerable con un 35%

que también esta creciendo y puede ser un posible consumidor
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15. ;(Estaria usted dispuesto a comprar un edulcorante NO calérico natural a

base de Synsepalum Dulcificum apto para cualquier tipo de paciente incluso

diabético y nifio, que cambia todos los sabores dcidos y amargos a dulces por

una hora?, ;De qué dependeria su compra?
26

Figura 28.

Respuesta P 15 encuesta (1)

Disposicion Compra

70%

60%

50%

40%

%

30%

20%

10%

0%
NO

N

% 35%

65%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo
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Figura 29. Respuesta P 15 encuesta (2)

VALORES PERCIBIDOS PARA LA COMPRA

No Calorico - ~, Ingredientes

Efectos Adversos Informacién

. abor que tomen
Calidad -~ .
_— las comidas

Curioosidad

%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo

El estudio demuestra que el 65% de la poblacion estudiada estd dispuesta a comprar el
producto, lo que justifica el lanzamiento del mismo en el mercado con un especial interés
en los efectos adversos, precio y su condicion no calorica principalmente. Preguntas una
vez mas para rectificar drivers de comunicacion para la marca haciendo enfoque en

procesos de comunicacion que hablen sobre la fruta, sus efectos y su forma accionable.

16. Si tuviera que pagar por un producto natural a base de Synsepalum
Dulcificum que puede ayudar a un paciente con cancer que siente mal sabor
en la comida después de un proceso de quimioterapia (empaque x10

unidades), cuanto estaria dispuesto a pagar?

Figura 30. Respuesta P 16 encuesta
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PRECIO PARA PACIENTES CON CANCER

v

60% -

50%

40%

30% -

20%

10%

0%

Entre USD 14- Entre USD 18- | Entre USD $20-
16 20 22
% 53% 40% 8%

%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

El estudio arrojo datos donde se puede observar que la tendencia de pago esta con un 53%
entre 14 a 16 dolares lo que justifica el valor que se intenta utilizar para este producto. A
demas el estudio es concluyente en el especial mercado que se tiene en pacientes con
enfermedades especificas determinando estrategias de comercializacion y de

comunicacion para este segmento

17. Sufre usted de alguna de las enfermedades mencionadas a continuacion:
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Figura 31. Respuesta P 17 encuesta

ENFERMEDADES POR MUESTRA

60%

50%

40% /

30%

20%

10% /

0%

Diabetes Cancer que Sobrepeso Ninguna
requiera
tratamientos de
guimioterapia

%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo

Durante el estudio se ha podido identificar que la poblacidon estudiada no sufre
directamente enfermedades del tipo requerido para el consumo de un producto como la
Synsepalum Dulcificum lo cual se justifica por el promedio de edades de la poblacion
estudiada sin embargo se puede determinar qué persona del ambito cercano si sufren de
estas enfermedades lo que justifica el negocio pues la compra se hace emocionalmente

para esta poblacion de parientes enfermos.

Conclusion:
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Durante el estudio se han encontrado informacion de relevancia e importancia para el
proyecto, atributos de comercializacion, miedos y desafios que la marca debera tomar en
cuenta para la captacion del mercado; asi como la relevancia de atributos que seran
utilizados en la campaiia de marketing. Pero mayormente se determin6 que con un desafio
bastante retador por delante es posible el avance del proyecto al contar con un mercado

de consumidores prometedores y atractivo.
Proyeccion de la demanda

Después del estudio realizado se determina que del total de 34.614 personas el 70% es
consumidor de edulcorantes y el 65% de dicha poblacion estaria dispuesto a comprar el
producto y a su vez estan dispuestos a pagar entre USD $14 a USD $16 doélares por el
empaque (53%).

Se estima una vez concluida la exploraciéon que la demanda sea de aproximadamente

22.000 personas.
2.5 Calculo estimado de Ventas. Flujo de Ingresos proyectados.
Segtin el reciente estudio se ha determinado la demanda estimada para el consumo del

producto es de 22.000 personas.

La capacidad instalada inicialmente considerara un volumen de produccion bajo de 6.000
unidades hasta que el negocio arranque con fuerza para la adquisicion de maquinaria
adicional. A un precio de USD$14 dolares por un empaque por 10 unidades de
Synsepalum Dulcificum, ya que se habla de un producto de consumo continuo cada vez
que se requiera el sabor de dulzor se determina que la compra podria realizarse
quincenalmente, el flujo de ingresos proyectados para el primer afio se demuestra en la

Tabla 14.

Tabla 14. Ingresos proyectados por venta
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Venta
Quincenal(Unidades)

3.000

Unidades Mensuales 6.000
Precio Unitario UsD$14
Ingreso de  ventas | USD$84.000
mensual

Mes de venta al afio 12

Ventas anuales 1.008,000

Fuente: Autora

Fuente: Investigacion de campo

Con el fin de proyectar los ingresos para los cinco siguientes afios se tomd como

referencia la tasa promedio de crecimiento de pacientes con cancer en Quito que pertenece

al segmento de mercado definido y que es la que muestra los indices mas altos de

crecimiento frente a pacientes que podrian ser potenciales clientes. “Asi segiin datos de

SOLCA existe un ascenso de 135% en 15 afios (1996 a 2010)”, considerando estos datos

podriamos establecer que aproximadamente cada afio los casos de pacientes con cancer

crecen a un 9% acercandose entonces a los datos que se muestran a continuacion en la

Tabla 15, con el fin de proyectar el crecimiento de los pacientes con cancer a nivel

nacional. Para el crecimiento a nivel de precios se tomara cuenta la inflacion segun datos

del BCE (diciembre 2015).

Tabla 15: Crecimiento de pacientes con cancer a cinco afios
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TASA CRECIMIENTO % 9% 9% 9% 9% 9% 9%

26.657  29.059 31.674

20.585 22.437 24.456

CASOS DE PACIENTES CON
CANCER YTD

Elaborado: Autora

Fuente:http://www.solcaquito.org.ec/index.php/inicio/noticias
Tabla 16: Crecimiento de iacientes con cancer a cinco afios
9% 9% 9% 9% 9% 9%

TASA CRECIMIENTO %

26.657 29.059 31.674

20.585 | 22.437 | 24.456

CASOS DE PACIENTES CON
CANCER YTD

Elaborado: Autora

Fuente:http://www.solcaquito.org.ec/index.php/inicio/noticias

Tabla 17. Ventas proyectadas totales en unidades para los primeros cinco afos

PRy

2.1 Demanda del Producto -C
4 H

118.573

108.782

D emands de Productos
Producios | Adios 0 1 | 1
Tabletas masticables 84.000] 91.560 99 800
Producto 2
Producto 3
|Producto 4

Elaborado: Autora

Fuente: Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro “Forumalacion y
evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito, Ecuador

Tabla 18. Ingresos proyectados totales en délares s para los primeros cinco afios
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Elaborado: Autora

Fuente: Fuente: Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito, Ecuador
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Capitulo 3
Marketing

Establecer estrategias de marketing durante este proyecto se considera importante por su
capacidad de crear valor para los clientes en cuanto al producto especifico que se va a

comercializar, lo que en se traduce en rentabilidad para la empresa.

La American Marketing Association en 1985 (Martinez, Moya y Escriva, 2012) propuso
que “marketing es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion del producto, precio,
promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios, para crear intercambios que
satisfagan tanto objetivos individuales como de las organizaciones” (p.8).

3.1 Establecimiento de objetivos

3.1.1 Objetivos

e Posicionar al producto capsulas de Sysepalum Duclificum en el mercado de
edulcorantes naturales dentro del DMQ, durante el primer afio de constitucion de
la empresa.

e Asignar precios adecuados y estrategias de los mismos en concordancia con los
requerimientos del mercado.

e Proponer la correcta distribucion del producto para que llegue a su mercado meta

de manera eficiente generando rentabilidad a la compaiiia.

3.2 Criterios de Marketing Digital aplicado al Negocio

El desarrollo del Internet y el nacimiento de la era digital han hecho que el marketing
tradicional evolucione a un fenomeno conocido como marketing digital, mismo que para

este proyecto consiste en la integracion de estrategias en la web.

El articulo “Marketing Digital: definicion, historia y tendencias” de la revista

marketingdecommerce (agosto 2015,) afirma que:

El marketing digital se puede definir como la aplicacion de estrategias de comercializacion

llevadas a cabo en los medios digitales.

El objetivo principal del marketing digital es promover a las marcas, crear preferencia e

incrementar las ventas (en los casos que esto aplica, pues también se usa para otros fines), todo a
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través de diferentes técnicas de marketing digital.

(http://www.agorayatechnology.com/marketing-digital)

Las nuevas tecnologias ofrecen un abanico de oportunidades para la implementacion de
estrategias de marketing utilizando diversas herramientas, plataformas y redes sociales,

las contempladas para el proyecto son las siguientes:

3.2.1 Pagina Web

El poder de la narrativa visual en un proyecto de negocio no puede ser pasada por alto,
segun M Director (2015), “el 90% de la informacion que se envia al cerebro es visual y

se procesa 60.000 veces mas rapido que el texto” (https://www.mdirector.com/email-

marketing/15-estrategias-marketing-digital-2015.html).

Por lo que queda claro que el storytelling audiovisual es parte de las estrategias
importantes que debe tomar la empresa en consideracion. Es por este motivo que uno de
los principales esfuerzos esta enfocado a la creacion de una pagina web para la difusion

y comunicacion, por medio de canales digitales.

Esta herramienta prevé convertir a la compafiia en una organizacion creadora de una
historia, con el fin de crear una conexion emocional con los clientes, transformandolos en
fans de la comunidad de la Sysenpalum Dulcificum. Esta estrategia pretende de alguna
manera disminuir el miedo y la incertidumbre del producto nuevo. Se busca convertir a
los clientes en una comunidad que cuente historias sobre su experiencia en cuanto al uso

de la Synsepalum Dulcificum.

La personalizacion es un atributo importante a priorizar en la pagina web, por lo que,
tanto en contenidos como en forma, se tendra enfoques especificos para el segmento de
consumidores. Con recetas nuevas para el uso del producto, datos curiosos, también
atribuido a las principales enfermedades relacionadas con los consumidores del producto,
entre otras cosas relevantes a la fruta milagrosa. Asi también, se incluiran conceptos de

salud y nutricion, entre otros. La interfaz sera sencilla, visual, novedosa y divertida.

Se contempla un espacio muy resumido sobre la informacion relevante de la empresa

como su historia, vision, mision, plantacion, marca. Haciendo un enfoque e hincapié en
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esta seccion sobre el hecho importante de ser un emprendimiento ecuatoriano con el fin

de ir creando empatia con sus consumidores y creando fidelidad.

Adicionalmente incluird un espacio abierto para preguntas que pueden surgir por la
novedad del producto, contard con un buzoén de comentarios y sugerencias para el

mejoramiento continuo.

Mediante la pagina web también habra un espacio dirigido para clientes que quieran
realizar compras en linea, el mismo contara con todas las seguridades requeridas del caso,
los pagos con tarjeta seran a través de sistemas encriptados por seguridad del usuario y

con entregas a domicilio que generar seguridad a los usuarios. (B2C)

Ademas, sera una pagina web amigable con la tecnologia moévil, considerando que hoy
en dia los teléfonos moviles y tabletas hacen una parte muy fuerte de la cultura de compra
a nivel mundial. Se contempla que la misma se adapte de manera adecuada a todos los

posibles dispositivos.

Otro de los objetivos de relevancia de la web va enfocado a fomentar la interactividad de
y con sus usuarios; siendo por lo tanto una pagina funcional con altos niveles de contenido
con el fin de alcanzar fidelidad de los clientes, ademas de certezas frente a la
incertidumbre. Se trabajara con otras estrategias adicionales con el fin de atraer visitas y

clientes. Incluira la tienda online que es la nueva forma de compra de los consumidores.

3.2.2 SEO y SEM

La SEO y SEM son conceptos enfocados al incremento de trafico en los sitios web de una

empresa trabajando con los resultados en los motores de busqueda.

El objetivo de estos conceptos es conseguir mejorar la posicion de una sede web en el
listado de resultados ante unas determinadas palabras clave y en un determinado

buscador.

“Searching Engine Optimization (SEO), se refiere a las acciones realizadas para optimizar
un sitio web con el objetivo de mejorar el posicionamiento natural en buscadores

obteniendo asi un mayor trafico y visitas”.
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(http://denyditellamarketingclub.blogspot.com/2007/1 1/estrategias-de-marketing-

online-sem-y.html ).

“Searching Engine Marketing, “todas las acciones de marketing online que se realizan
para incrementar el trafico de visitas de un sitio web determinado tratando de influir en
el posicionamiento que éste tiene en los motores de busqueda”.

(http://denyditellamarketingclub.blogspot.com/2007/1 1/estrategias-de-marketing-

online-sem-y.html )

Segtin Rovira et al. (2008) para que una empresa funcione el internet es necesario 4

procesos basicos:

. Captacion de usuarios hacia su sede web

. Conversion de los usuarios en posibles clientes (leads)

. Conversion de los potenciales clientes en clientes efectivos
. Fidelizacion de los clientes

Cada uno de estos procesos depende del anterior y al mismo tiempo el nimero de personas
implicadas va disminuyendo, de forma que aproximadamente solo un 1% de los usuarios pasan a

clientes. (p. M519-2)

Para conseguir usuarios que inicien la cadena se ha contemplado hacerlo a través del

posicionamiento de la marca en buscadores.

El proceso se hara a través de pay per click. Donde se pagara por click a través de
FacebookAdsense y también por cada click que se re dirigira a la pagina web de la
empresa. Se espera que a través de estos enlaces patrocinados la empresa logre crear
curiosidad y conocimiento sobre la existencia de la marca y el producto. Este tipo de
técnica en publicidad tiene destinada una gran parte del presupuesto de esta seccion. Los

costos se detallaran mas adelante en este capitulo.

Adicional se hara una campaiia por Google AdWords para promocionar el sitio web. Se
consider6 la mejor manera de realizar la publicidad por que se asuma un minimo riesgo

en costos puesto que el pago se lo realizara por click realizado unicamente.

Las palabras clave que se utilizaran para esta estrategia seran: edulcorantes naturales,

fruta milagrosa, diabetes, hipertension, baya.
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3.2.3 Correo electronico

El email o correo electronico corporativo como un dominio es una inversion importante
que se considera debe hacerse para iniciar el proceso corporativo, el mismo se hara por

Gmail corporativo.

El correo corporativo tiene dos fines importantes. La primera es mantener comunicada a

la empresa.

Adicionalmente su rol mas importante es el de utilizar al correo electronico con fines
comerciales e informativos. Aportando a las campafas de permission- based email
marketing, enfocandonos a mandar mails informativos, promociones entre otros solo a
usuarios que nos hayan dado su consentimiento para hacerlo. Los mismos seran correos

con mensajes impactantes y cortos, ademas promociones que lleven a un call to action.

3.24 POSTIT:

Publicaciones de videos audiovisuales en Facebook, a través de un canal creado en
Youtube, principalmente tutoriales de uso de la capsula, recetas creativas de la misma,
video sobre la procedencia y manera de accion de la baya ademas de entrevistas sobre los
usuarios y su percepcion durante el uso, la entrevista de Ecuaforestar principal proveedor
y sus cultivos organicos, entre otros. Ademas de blogs dirigidos en la pagina web que
proporcione informacion de alto valor para nuestro mercado, creando principalmente
trafico en el sitio web aparte de crear el posicionamiento adecuado para eliminar la

incertidumbre.
Marketing Viral

Martinez, A., Ruiz, C., Escriva, J., (2014) afirman que:

El marketing viral consiste en propagar una idea a través de plataformas o redes sociales en Internet
mediante un video, una imagen, un articulo u otro elemento que despierte el interés del espectador
y provoque que este actue como difusor de la idea entre su red de contactos y estos, a su vez,

también la compartan, con lo que se amplifica la difusion de forma exponencial (p.20).

El concepto de redes sociales es un concepto comun en los negocios, actualmente el
mismo se contempla como una ayuda para la difusion de la marca y el movimiento de

distintos conceptos en forma clara, rapida y transmitiendo cercania a los usuarios.

95



Facebook es la red social mas grande del mundo, cuenta con millones de fans y tiene alta
visibilidad a posibles clientes, la interaccion que permite con estos futuros clientes es
importante creando acercamiento y rompiendo mitos e incertidumbre al respecto del

producto.

La empresa ha previsto la apertura de una cuenta profesional en Facebook donde se
incluira informacion sobre la empresa. Ademas, se incluiran gadgets en el perfil como
enlaces a videos, imagenes, noticias relevantes, mensajes de Twitter, imagenes e
informacion curiosa. También se prevé sorteos de capsulas a través de juegos entre otros

a través de Facebook Ads una vez identificado el publico objetivo.

Se planea promover la idea novedosa que es la fruta milagrosa captando la atencion de
nuestros usuarios y ademas impulsando el uso de la pagina web; asi como para que
comience a difundirse el concepto de la baya, causando curiosidad y respondiendo a las

distintas interrogantes que un producto de esta indole puede generar.

3.3 Formulacion de estrategias

En los mercados competitivos actuales las estrategias de las organizaciones deben enfocar
sus esfuerzos en satisfacer a los clientes convirtiéndolos en una parte importante para el

éxito del negocio.

3.3.1 Estrategia de producto y empaque:

La propuesta de este proyecto es el lanzamiento de empaques por 10 capsulas de
Synsepalum Dulcificum como apoyo a personas con cancer, diabéticos y sobrepeso. El
producto pretende actuar como un bloqueador de papilas gustativas substituyendo a los
edulcorantes tradicionales satisfaciendo la necesidad y deseo de endulzar sin incrementar
el nivel de glucosa, bloqueando los sabores amargos o acidos desagradables de la boca y

evitando el incremento de peso.

La promesa de valor de la Sysepalum Dulcificum radica en ofrecer un producto 100%
natural, funcional y de alta calidad, que no se enfoque tan solo en endulzar, pero en
mejorar la calidad de vida de pacientes con distintos cuadros que se ven afectados por el
sabor de sus alimentos y la limitacion de consumo de azucares y otros problemas

relacionados con el sabor de sus productos.
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El negocio esta enfocado en la produccion y comercializacién local apoyando a la
industria interna; si como evitando la perdida de los cultivos. Ademas, aporta

favorablemente a problemas de salud nacional como son el sobrepeso y la diabetes.

Segun Kotler y Amstrong (2008),” las estrategias de marketing son la logica de marketing

por medio de la cual las unidades de negocio esperan lograr sus objetivos.” (p.50)

3.3.2 Estrategia de Venta

Como ya se determin6 previamente el costo del producto debe mantenerse, debido al alto

costo de produccion y a la gran calidad del producto.

La creacion de intencion de compra es de vital importancia para que el negocio comience
a crecer. De esta manera los atributos que se consideraran y enfatizaran en la venta seran:
calidad, funcionalidad y servicio. La calidad el producto se garantizard a través de
cosechas con material de primera clase, maquinas con tecnologia de punta para el

procesado de las capsulas y rapidez y agilidad en el servicio de respuesta al cliente.

La estrategia de mercado serd empleada en la etapa introductoria por su condicion de

nuevo al ingresar al mercado. Las estrategias son bien definidas:

e Atraer: Durante esta época el enfoque serd en campafias publicitarias altamente
informativas. Las relaciones publicas y campafias enfatizaran en las caracteristicas
y beneficios claves del producto. Se lo trabajara con estrategias de diferenciacion,
logrando un alto reconocimiento de la marca resaltando atributos benéficos de
edulcorar funcional y naturalmente, sin afectar la calidad de vida del cliente por
efectos secundarios de productos quimicos.

Los atributos que diferenciaran a la empresa de la competencia indirecta. Pues se
evidencian beneficios de consumo como son:
e Facilidad de consumo para pacientes diabéticos sin afectar indices de
glucosa.
e FEliminacién de diesgusia para pacientes con cancer a causa de
quimioterapia.
e Reductor del consumo de azucares tradicionales, disminuyendo el

consumo diario calorico.
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e Procesamiento sin quimicos o preservantes.

e Inducir: La empresa pretende promocionar la venta del producto a través de
degustaciones en supermercados y farmacias. El fin de esta estrategia es la
induccién de consumo a través de una degustacion del mismo. Se quiere también,
a través de las degustaciones, comunicar la oferta de valor del producto, recolectar
opiniones y comunicar su disponibilidad en el mercado. Adicional a esto se desea
generar el conocido boca a boca con el fin de obtener este tipo de publicidad.

e Vincular: Aumentar la relacion de negocios con clientes a través de una
impulsion del producto a través de la entrega de muestras gratis, opciones de
pague uno y lleve dos, concursos sostenidos por la pagina web de la empresa,
premios por la compra continua que pueden hacerse con la suma de empaques
promocionales.

e Mantener: Mantener la actual relacion con los clientes se convierte en una de las
estrategias mas importantes de la empresa. En un mercado competitivo esta claro
que la manera de hacer negocios ha cambiado mucho y que el customer service,
seguimiento y buen servicio a los clientes es algo que no puede descuidarse. Por
lo que se haran encuestas de satisfaccion en periodos trimestrales el primer afio
para ver como esta sintiéndose el consumidor, ademas se tendra abierto un canal

de quejas y sugerencia a través de la pagina web.

3.3.3 Estrategias de Precio

Se sabe que el elemento del precio de un producto es de vital importancia puesto que
condiciona directamente la demanda del mismo y va directamente relacionado con la
rentabilidad de la compaiiia. Para esto es importante considerar cual es el valor que le

dan al producto los consumidores justificando el valor de pago del mismo.

El precio fijado se encuadrara al mas aceptado después de la investigacion de mercados
previa. La inclinacion del precio del mercado meta es de un precio promedio de

USDS$14 dolares.

Fijacion de precio promocional
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Durante el lanzamiento del producto se quiere romper la incertidumbre y generar re
compra del mismo, por lo se considera una estrategia de precio promocional por
lanzamiento, entre otras estrategias que permitan el crecimiento sostenido de la

empresa.

Segun Kotler P y Armstrong G.(2012), las compaiiias fijan temporalmente sus
productos por debajo del precio de lista y en ocasiones incluso por debajo del costo para

crear urgencia y excitacion por comprar(p.319).

En esta etapa tendra un descuento del 10% del precio habitual es decir USD$10 por un
tiempo estipulado de tres meses, este tiempo se ha considerado por que da el suficiente
espaciado para poder que el negocio comience a moverse, después de este periodo de
tres meses se analizara de acuerdo al movimiento de ventas si es que vale la pena
prolongar la promocion o si se considera que es mejor buscar otras maneras de

promocionar.

3.3.4 Estrategias de Distribucion

La empresa durante la etapa de comercializacion tiene procesos para la distribucion de
sus productos los mismos que incluyen almacenaje y transporte de materia prima y

posteriormente de producto terminado desde sus puntos de origen hasta su destino final.
Distribuidores

Para el funcionamiento del negocio la empresa requiere de la ayuda de distribuidores

que colaboren con la empresa en la venta y distribucion de bienes y servicios.

Segun Kotler y Amstrong (2012), “Los distribuidores son empresas del canal de
distribucion que ayudan a la compaiiia a localizar clientes o a venderles; incluye a

mayoristas y a minoristas, quienes compran y distribuyen mercancia” (p.68).
Descripcion de los canales de distribucion:

Los canales de distribucion que se emplean para la llegar al consumidor final seran por

una combinacion de comercializacion vertical larga.
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Canal de distribucion vertical: Distribucion de la materia prima (Synsepalum
Dulcificum) desde sus plantaciones en Santo Domingo de los Tsachilas hacia la planta

de elaboracion en el DMQ.

Canal de distribucion largo: Canal meramente empleado para la distribucion a las

cadenas retail o mayorista donde se comercializara la Synsepalum Dulcificum.

3.3.5 Estrategia Promocional

Con el fin de promocionar el producto se hara uso de distintas estrategias que permitan

al negocio surgir y penetrar al mercado.

Segun Kotler y Armstrong, “la promocién implica actividades que comunican las

ventajas del producto y persuaden a los clientes meta de que lo compren” (p.52).

La empresa creara una arquitectura de redes comerciales tecnoldgicas principalmente
para la comunicacion entre ellas; herramientas como Facebook, Youtube, Twitter y en
gran manera el sitio Web de la empresa, para dar a conocer a los productos al mercado

meta, de la cual ya se habl6 en la primera parte del capitulo.

Se imprimiran Flyers y letreros, los mismos seran detallados y contardn con
explicaciones resumidas sobre los beneficios y origenes de la Sysepalum Dulcificum, el
fin de los mismos es ir rompiendo la incertidumbre e interrogantes generadas por un
producto nuevo. Los mismos se distribuiran en el DMQ en los principales canales de

distribucion, es decir Fybeca y Supermaxi.

Degustaciones en las cadenas retail y en campafias gubernamentales de alimentacion
saludable realizados por el Ministerio de Salud Publica. Se realizardn campaiias para la
degustacion en cadenas como Supermaxi , Santa Maria donde se buscara romper con la

incertidumbre y dudas sobre el producto

Merchandising, se participara en ferias de exposiciones donde se entregaran brochures,
venta por catalogo y en linea especialmente a empresas. Ademas de merchandising en
los puntos de venta a través de un correcto manejo de percha, permitiendo destacar los

atributos de valor.
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Campatfias promocionales enfatizando en los atributos, composicion y ventajas de uso

del producto en medios digitales ademas como ATL sobre todo en radio y prensa.

El slogan de “Lo que es amargo sabe dulce y saludable”, mismo que da valor al

producto y a sus atributos generando ventajas competitivas para el negocio.

Pautaje en television, esta considerado entre la inversion para la etapa de introduccion,
se lo hara con el fin conseguir posicionamiento en la mente del consumidor, asi como

adquirir preferencia en el mismo a través pautaje en television en programas de salud.
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Capitulo 4

Estudio Técnico

La determinacion del estudio técnico de este proyecto consiste en establecer los procesos
de produccion del mismo a manera de entender posteriormente los costos e inversion

necesarios para llevarlos a cabo.

Segun Pietro Herrera (2009), “el objetivo de un estudio técnico es verificar cuan posible
es fabricar un producto o brindar un servicio, analizando el tamafio 6ptimo, localizacion
mas favorable, equipos a utilizar, instalaciones necesarias y la organizacion requerida
para su ejecucion”. (p.83)

4.1 Tamaiio del Proyecto.

El tamafio de un proyecto esta asociado con la capacidad de produccion determinada en

un periodo de tiempo en funcionamiento.

Nassir, Sapag, Chain afirman que “La importancia de definir el tamafio que tendra el
proyecto se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y
costos que se calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria

generar su implementacion”. (2006, p.46)
Determinar la unidad de medida del tamafio y analisis de la capacidad del negocio

La medida del tamafio se determina entendiendo la capacidad de produccion del negocio,
esto va dado en funcién al tamafio de la infraestructura, las capacidades de trabajo del

personal o de horas hombre trabajadas y la maquinaria.

Segin Gabriel Baca (2010), “el tamafio del proyecto es su capacidad instalada, y se

expresa en unidades de produccion al afio.” (p.84)

La capacidad maxima del local es para 20 personas, aunque en un inicio realmente se
ocupara 2 personas para el empaquetado y realizacion de las capsulas y un gerente de
planta, a la par en las oficinas estaran trabajando el personal administrativo, compuesto
por 4 personas adicionales. Las actividades como contabilidad se subcontrataran por
temas de costos. La capacidad de espacio esta determinada para aproximadamente unas

12.000 unidades al mes.
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La manufactura desde un punto de vista comercial y al contrario de lo que se piensa
comunmente es considerada como una funcion del negocio ya que se esta realizando una
inversion para generar utilidad o ganancias. Por lo que es importante analizar el tipo de

manufactura que debe emplearse para la elaboracion del producto en estudio.

Segun Gabriel Baca (2010) se entiende por manufactura, “la actividad de tomar insumos,

como las materias primas, mano de obra, energia, etcétera, y convertirlos en productos”.

(p. 85)

Para la consecucion del presente proyecto se a entonces decidido realizar una manufactura
por 6rdenes donde la produccion implica elaborar un producto con ciertas caracteristicas
con personal capacitado y a través de un equipo productivo especializado en un tiempo

determinado.
Las operaciones generales para el proceso productivo son las siguientes:

Tabla 19. Operaciones generales de proceso productivo

4. Pasode la
fruta a la
maquina

liofilizadora

2. Recepcidn y
almacenamient
o de la fruta

1.Compra de la
materia prima

8. Mezclar el 7.Tamizar la

polvo con el mezcla obtenida

almidén de de la mezcla
papa anterior

5. Triturar el
producto en un
molino eléctrico

10. Desmoldary 11. Revisar calidad y

pegar etiquetas y
empaquetar las AT

capsulas secundarios

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion de campo
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El equipo a ser utilizado para la elaboracion de capsulas principalmente estd compuesto
por: maquina liofilizadora, despulpador, congelador industrial, molino, tamiz, maquina

mezcladora, moldes metalicos, ventiladores y empaquetadora para blister.

Adicionalmente se prevé contar con equipo de recepcion, limpieza y almacenaje de la
fruta que sera traida desde Santo Domingo para su procesamiento, el mismo estara
conformado por: un pozo de lavado, cernideros de acero inoxidable, mesa de acero
inoxidable para carga y descarga de fruta, una balanza industrial digital y una empacadora
para la adecuada congelacion de la fruta. La productividad con las maquinas mencionadas

sera de al menos 6.000 unidades mensuales para el inicio del proyecto.

La cantidad de produccion diaria es de 200 tabletas por dia. Con un promedio de hora

hombre de 8§ horas.
Segun la Tabla 20. podemos evidenciar el proceso de produccion de la siguiente manera:

Tabla 20. Capacidad de produccion por hombre

Productividad promedio 200 dia 6.000 mes 72,000 afio

dia por empleado

Capacidad instalada 400 dia 12.000 mes 144.000 afio
Capacidad maxima por 300 dia 3,600 mes 43,200 afio
empleado

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

La capacidad instalada del proyecto tiene oportunidad de crecimiento si hubiera una

necesidad de aumentar la produccioén por una el crecimiento del negocio o la peticion
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adicional de unidades por mes. Sin embargo, este fenomeno podria requerir aumento de

personal.

4.2 Localizacion. Analisis de los principales criterios. Matriz de localizacion

La ubicacion de la locacion de trabajo en un proyecto es considerada importante, debido

a que logran maximizar la utilidad disminuyendo costos.

Segun Pietro Herrera (2009), “La ubicacion de una planta productora de bienes o servicios
esta controlada por diversos factores y condiciones, los cuales deben ser evaluados técnica
y econdmicamente para asegurar que la eleccion de entre varias alternativas es la mas

conveniente al proyecto.” (p.63)

El negocio de este proyecto estd basado en la produccion y comercializacion de capsulas
de Sysepalum Dulcificum en la ciudad de Quito. Esta decision se tomo y se sustenta con
el criterio de tener la planta lo suficientemente cerca para satisfacer las necesidades de
entrega y distribucion del producto. Respondiendo a las necesidades cada vez mas

exigentes de los clientes de manera oportuna y con un alto nivel de calidad.
Matriz de localizacion:

Para localizar la fabrica se consideraron tres opciones. La alternativa “A” es un local
ubicado en Panamericana Norte en la Av. Francisco Garcia y Av. Joaquin Mancheno;
mismo que se encuentra en un lugar industrial facilitando la gestion de permiso y la
posibilidad de expansion a la infraestructura y los costos por arriendo resultan accesibles
y con accesos al transito. La alternativa “B” es un local ubicado en el sector de Amaguaiia,
una parroquia rural en el canton Quito el local es amplio, tiene un precio conveniente y
con accesos a la circulacion y transito urbano. La alterativa “C” es un local ubicado en
Santo Domingo de los Tsachilas cerca del proveedor de bayas, lo que ahorraria costos en

cuanto a transporte y facilitaria el manejo de la materia prima.

El peso por importancia establecido considero la localizacion de materia prima tiene el
mayor peso con el 25%, seguido por las demas consideraciones que van establecidas entre
el 20% y el 10%.

Tabla 21. Matriz de localizacion
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- | | |
- 10% 10 8 6
_ 20% 10 8 10

7,5 7,3

|

Elaborado: Autora

Fuente: Canelos,2010. Formulacién de un Plan de Negocios

Segun la tabla 20 podemos decir que el logar mas opcionado para el proyecto es la
opcidn A con 1.5 puntos mas con respecto a la opcion B y con 1,7 puntos menos con

respecto a la opcion C.

4.3 Ingenieria y/o concepcion arquitectonica del Negocios

El disefio de la infraestructura de la planta estara completamente alineado con el enfoque

del negocio.

La infraestructura del proyecto cuenta con un espacio de 300 m2 distribuidos de la
siguiente manera: 100m2 para las maquinas liofilizadora y el area de empaque, 30 m2

destinados para el area de servicio higiénicos y desinfeccion y limpieza de personal, 100
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m2 para una oficina administrativa con su respectivo bafio, 30 m2 para el area de lavado
y despulpado de la fruta, 20m?2 para los congeladores de la fruta y 20 m2 para una bodega
de almacenaje de insumos y demas. El disefio arquitectonico del proyecto se ilustra en
la Gréfico 29.

Figura32. Plano del &rea total
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Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

4.4 Descripcion de la Tecnologia del Negocio y su nivel de acceso.

Para el correcto funcionamiento del negocio se requiere de la compra de una serie de
equipos que fueron descritos brevemente en capitulos anteriores. Los de mayor
importancia son las maquinas de procesos industriales necesarias para el procesamiento

de la fruta, adicionalmente se tendra una serie de equipos tecnologicos.
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Adicional a todos los equipos técnicos se necesita el uso tecnificado de los conocimientos
en cuanto al proceso de liofilizacion y encapsulado. Las maquinas liofilizadoras son
escazas y es tecnologia de punta ademas de altos costos, por lo que es necesario su

correcto uso.

Se prevé disponer de un Ingeniero en alimentos con conocimiento profundo en planta y
sobre todo con conocimiento en procesos de encapsulacion y procesamiento de materia

prima liofilizada.

4.5 Diseiio del proceso productivo

El proceso productivo del proyecto esta divido en distintas fases, cada una tiene
procesos propios que estan alineados y en sincronia unos con otros, creando un

engranaje perfecto para el éxito y perfecto funcionamiento del proyecto.

Para la construccion del diagrama de flujos del proceso productivo se utilizaran los

simbolos siguientes:

e Inicio o final del proceso:

e Manufactura

‘ e Transporte

e Almacenamiento

e Control
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e Distribucion

a. Diagrama de flujo

Figura 33. Flujograma de procesos

SELECCION DE COMPRA DE MATERIA TRAMNSPORTE A
MATERIA PRIMA PRIMA
' AN BODEGAIE

DE MP

TAMIZARE 0 TAMIZAR EL POLVO = L c b T
TRITURA TRITURADD MC 0 Q LIOFILIZADO — DESPULPADO

NOTIFICAR A
GERENCIA

EMPAQUETAREN
tamezcia ; SUPERVISION M BLISTER, ETIQUETAS Y
ILDES 5 DE CALIDAD
NDARIO

DISTRIBUIR

BODEGAIE
PRODUCTO
TERMINADO

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

b. Descripcion de flujograma
Seleccion de materia prima
Durante esta etapa se realiza una seleccion de bayas obtenidas de arbustos de
Synsepalum sanos y limpios de cualquier plaga. Ademas, en un término de

madurez correcto. Se buscan semillas grandes de minimo lcm de longitud que
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permitan que al momento de despulpar la misma no quede demasiado reducida al

liofilizar.

Compra de materia prima

Se realiza una recepcion de la materia prima de parte de los proveedores y se
cargan en camion con cuarto frio con destino a la fabrica de produccion en la
ciudad Quito para su almacenamiento desde la provincia de Santo Domingo de

los Tsachilas previo a inspeccion de cuales son las bayas mas aptas para esto.

Bodegaje de materia prima

La materia prima llegando desde nuestros proveedores en Santo Domingo debe
mantenerse almacenada a temperaturas de menos de -24 Co en los cuartos

refrigerados de la empresa.

Debido al gran cuidado que necesita la materia prima en cuanto a su manejo de
cadena de frio, para conservarse de manera optima se ha considerado la
adecuacion de la fabrica con un cuarto frio de congelacion. El cuarto esta hecho
a base de paneles de poliuretano inyectado y acero inoxidable para garantizar
niveles de calidad altos en higiene y manejo de alimentos. La capacidad de es de

12 pies cubicos.

Figura 34. Camara frigorifica
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Elaborado: Autora

Fuente: http://www.corarefrigeracion.com/index.php/cuartos-frios-
camaras-frigorificas-ecuador/item/3-cuartos-frios

Despulpado de Baya

Una vez descongelada la fruta que esta congelada a aproximadamente -24Co se

procede a despulpar las bayas.

Para tener procesos mas rapidos y eficiente se lo hace a través de una despulpadora
de fruta Ecoserv de acero inoxidable para alimentos de 200 kg, Im de longitud

por casi un metro de alto, con dos tamices.

Figura 35. Despulpador Ecosery

Elaborado: Autora

Fuente: http://www.corarefrigeracion.com/index.php/cuartos-frios-camaras-
frigorificas-ecuador/item/3-cuartos-frios

Liofilizado
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Una vez pasado el proceso de despulpado la fruta pasard a un proceso de
liofilizacion auna  temperatura de aproximadamente -30 C° que tiene un
tiempo de duracion de mas o menos 48 horas. El proceso tiene como fin eliminar
el agua que es de aproximadamente el 92%. Una vez finalizado el proceso de
liofilizacion se procede a triturar el producto con la ayuda de un molino

obteniendo un polvo fino.

La maquina liofilizadora utilizada es una liofilizadora HTD-5 HAITAI de acero
inoxidable con las siguientes caracteristicas: sistema de congelacion freeze dry,
sistema de calefaccion, sistema de vacio, refrigeracion por agua. Almacén de
secado y congelacion hasta temperaturas de -40 a -50 grados, sublimacion de

secado.

Figura 36. Liofilizadora HTD-5

Fuente: http://spanish.alibaba.com/product-gs/fruit-freeze-drying-machine-
vacuum-freeze-dryer-lyophilizer-60418055700.html

Trituracion en el molino eléctrico

Posteriormente a obtener la fruta liofilizada procederemos a verter la misma en un
molino eléctrico para la trituracion del mismo y la obtencion de un polvo de la

baya.

Encapsulado
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Después de obtener el polvo delgado de Synsepalium Dulcificum procedemos a

la realizacion de las capsulas del mismo.

Las tabletas masticables son un método bastante conocido y efectivo para
proporcionar basicamente alimentos y medicamentos a los consumidores. En el
caso del producto en estudio es el método mas conveniente para poder hacer uso

de las maravillosas propiedades de la fruta sin que pierda sus caracteristicas.

Las tabletas son moldeadas y emplean ingredientes solubles para que se

desintegren mas rapido. El proceso es rapido y eficiente para el proyecto.
El proceso de encapsulacion se realiza como ilustra en la figura 37.

Figura 37. Proceso de encapsulacion

Mezcla de polvo de
Synsepalum
Dulcificum con
almidén de papa

Tamizacién

Desprendimiento de

tabletas

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion de campo

a. Tamizacion: Consiste en pasar la mezcla delgada obtenida a través
del proceso inicial en una maquina para obtener una mezcla

homogénea de ambas materias primas.

b. Mezcla: Para poder hacer las capsulas es necesario la mezcla del
principio activo con un disgregante que en este caso sera almidon de
maiz.

Este proceso se lo hara a través de una mezcladora industrial.

c. Moldeo
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Se llena el contenido de la masa obtenida de la tamizadora en moldes

de acero inoxidable y se lo deja secar por 48 horas.

d. Desprendimiento de tabletas
Se aplica un poco de presion para que se eyecte la masa comprimida

obtenida después del proceso de secado.
Supervision de calidad

Se realizara un control de calidad una vez que las tabletas estén listas para ser
empacadas con el fin de garantizar que el producto final este en perfectas

condiciones para dar luz verde para el empaquetado y etiquetado del mismo.
Acondicionamiento

Segiin Mc Grill Hall, “acondicionamiento es el conjunto de operaciones (incluido
envase y el etiquetado) al que debe someterse un producto a granel para

convertirse en el producto terminado” (p.82)

El acondicionamiento inicial sera el de empaque primario donde el producto sera
envasado en el recipiente con el que tiene contacto primario. El envase se hara en
envases de metal(aluminio) especificamente en blisters. A través de una maquina

especial para empaquetar blisters.

El blister tendra informacion con respecto a la fecha de vencimiento del producto,

lote de fabricacion, peso y forma de administracion.

a. Almacenaje de Producto Terminado

Se procede al almacenaje del producto terminado en las bodegas de la planta

de fabricacion para su posterior distribucion.

b. Distribucion

Se procede la distribucion a través de los mayoristas.
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Capitulo 5

Modelo de gestion organizacional

5.1 Disefio Organizacional. Estructura y descripcion funcional.
5.1.1 Estructura

La estructura de la organizacion es lineal, con respecto a que cada uno de los trabajadores,

empleados y vendedores rinden cuentas a una sola gerencia en cada caso.

Con el modelo de organizacion en linea existen especialistas que hacen las veces de
asesores de la direccion en aspectos concretos y determinados. Esto no debe confundirse
con que la autoridad se comparta, puesto que la funcion de los asesores es exclusivamente

aportar sus consejos u opiniones, sin dar o6rdenes.

La empresa estd compuesta de una Gerencia General, divida por departamentos

especificos o asesores especificos.

La empresa iniciaria sus operaciones a modo de pequefia empresa la misma estard
manejandose desde departamentos especificos por costos, debido a que apenas se estan

iniciando las actividades productivas del mismo.

La empresa generara asistencia técnica para los socios de la institucion, para lo cual
cuenta con profesionales con experiencia en el manejo y desarrollo de produccion y

compra.

El productor recibira capacitacion, la misma que es impartida por la unidad de trabajo que
mantiene a la empresa y las instituciones afines a la produccion de frutas exdticas, con
personal especializado en determinada area, mediante charlas, seminarios, o simposios.
Los resultados obtenidos en los ensayos realizados, son puestos en conocimiento de los

agricultores del proveedor.
Las técnicas seran los cursos, charlas e intercambios de experiencias.

Visto lo anterior, la estructura organizacional busca repartir de manera adecuada las

actividades y responsabilidades de cada trabajador, empleado o funcionario, a quienes
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respectivamente les corresponde un puesto, con el fin facilitar el cumplimiento del

proyecto, mediante la labor en equipo y una coordinacion entre ellos.
Normalmente una empresa consta de cuatro areas funcionales:

e Ventas y Marketing
e Produccion
e Personaly

e Finanzas

Las ventas son el elemento motor de la empresa, pues de ahi se derivan los ingresos que

le dan la posibilidad de subsistir.

En la produccion se transforman las materias primas en bienes finales, o bien es donde se
lleva a cabo las actividades que se van a ofrecer como servicios. Para ello se deben
considerar la ubicacion o localizacion de la planta, del taller o del negocio, se define el
tamafio se determinan los requerimientos de maquinaria equipo y materias primas, se
define la manera como se van a elaborar los productos o los servicios y el lugar y modo

de almacenarlos.

El 4rea de personal es la que se ocupa de coordinar la situacion de las personas en su
convivencia con la empresa y por eso se encarga de seleccionar y reclutar a los empleados,
inducirlos, esto es entrenarlos para cumplir con las labores que se le encomienden,
capacitarlos y motivarlos. Asimismo, se encarga de las remuneraciones y prestaciones,
de los incentivos y recompensas al igual que de los riesgos y accidentes que pudieren

surgir.

Finalmente, la finanza tiene a su cargo el manejo de los recursos financieros del negocio.
Deben por ello velar por la obtencion oportuna de los montos requeridos por la empresa,
en especial para poder alcanzar a tiempo los planes definidos, tratar con los bancos y las
entidades financieras, eventualmente con los acreedores y deudores, asi como organizar

los estados contables de la empresa.
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5.1.2 Descripcion funcional

La organizacion en el inicio de sus operaciones estara conformada por 6 personas, las
mismas que estan detalladas en la Figura 14. Como se puede evidenciar a largo plazo se
planea tener una gerencia financiera y de marketing. Pero en sus inicios estas funciones

se le canalizaran al presidente ejecutivo

Figura 38. Organigrama estructural

GERENCIA

: Asistente
GENE%;:]C“ungldeme Administrativa

| |
DEPT. MARKETING DEPT. FINANCIERO DEPT. PRODUCCION DEPT. VENTAS S

OPERARIOS DE

PLANTA

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia

e Presidente Ejecutivo: Se considera la autoridad maxima del negocio. El cargo
debe contar con una persona con experiencia en las areas de finanzas, marketing
y tener conocimiento amplio del proceso productivo de la baya, asi como el
manejo preciso de los equipos en planta. Entre sus principales funciones esta:
definir politicas, objetivos anuales, semestrales, trimestrales y mensuales,
establecer el plan de mercadeo y medios anual, establecer las metas de ventas,
administrar medios de comunicacion y web de la compaifiia, administrar recursos
(humanos, fisicos, financieros y tecnologicos), direccion y soporte a las demas
gerencias, supervision de pagos de nominas mensuales, aprobacion de

contrataciones, vigilar el cumplimiento cabal de las obligaciones ambientales,
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sociales y humanas de la empresa y monitorear el correcto desempefio y
crecimiento del negocio.

Asistente Administrativa: Es considerada la persona a cargo del area
administrativa total de la empresa.

Su principal funcion es la de dar y ejecutar soporte de tipo administrativo a los
integrantes de la empresa. Ademas de diligenciar y dar soporte telefonico a las
distintas 4areas.

Gerente de produccion: Es considerado el lider dentro del area de planta. Su
principal funcion es velar de la parte técnica y de produccion de las tabletas
masticables de Sysepalum Duclificum. El departamento de produccion es de vital
importancia en caso de tener algin problema con la parte técnica de la produccion
y la cadena de valor para el proveedor Ecuaforestar. Ademas de ser un soporte
clave en los procesos productivos y de ingenieria que necesiten los operarios en
planta. Reporta directamente al presidente ejecutivo. Entre sus principales
funciones esta: la supervision del departamento de produccion, control de los dos
operadores, reportes de productividad, manejo eficiente de recursos, contratacion
de mantenimiento de maquinas, coordinaciéon de envio y recepcion de materia
prima, entre otros.

El departamento productivo contara con dos empleados multifuncionales en area
de planta, empaque y entrega entre otras funciones. Su principal funcion y
prioridad sera estar a cargo del manejo de la materia prima y encapsulado; asi
como, el empaque adecuado de la misma bajo altos niveles de estandares para
evitar la mayor parte de devoluciones posibles. Reporta directamente al gerente
productivo.

Gerente de ventas y marketing: Sera el lider del departamento de ventas que
estara a cargo del contacto con los clientes, daran soporte a los pedidos telefonicos
y via la pagina web. La gerencia de ventas debera estar en la capacidad de tomar
decisiones que puedan afectar a la comercializacion de la Sysepalium.
Inicialmente el negocio contara con un solo colaborador para el manejo de estas
funciones, dejando en manos de este profesional la directa responsabilidad de que

las ventas y por lo tanto del crecimiento de la compafia. Ademas, estard a cargo

118



del desarrollo de todas las estrategias de mercadeo y ventas de la empresa con
respaldo y apoyo del Presidente Ejecutivo a quien reporta directamente.

Gerente de Recursos Humanos: Para este fin la persona a cargo del
departamento de recursos humanos estara en control del personal y su bienestar,
la empresa requiere contar con una persona especializada que pueda tener el
conocimiento de que se manejen todos los conceptos en base a las leyes
ecuatorianas. Ademas, dard soporte al presidente ejecutivo a temas puntuales.

Reporta directamente al presidente ejecutivo.

5.2 Diseiio de perfiles profesionales del personal de la organizacién

Al arrancar un negocio es importante el poder contar con perfiles profesionales definidos

y estructurados con el fin de tener claridad respecto del tipo de contratacion que se va a

requerir para que el proyecto se desempeifie correctamente.

5.2.1 Departamento de Gerencia General

1.

Dirigir y supervisar todas las actividades desempefiadas en los distintos
departamentos de la empresa.

Definir las politicas empresariales asegurandose de que las mismas sean entendidas,
mantenidas y cumplidas en todos los distintos niveles de la organizacion.

Definir las responsabilidades, distinciones y competencias de todo el personal y
verificar que se mantenga la calidad del producto

Preparar planes de mejoramiento continuo y planes de calidad especificos al
producto.

Estar pendiente de capacidad de instalaciones, procedimientos y politicas de
inspeccion entre otras.

Realizar auditorias y politicas correctivas para las distintas posibles deficiencias de
los procesos y compaiia.

Realizar auditorias financieras internas para verificar el cumplimiento de politicas
de tributacion, pago de impuestos entre otros. Ademas de diligenciar el cobro de
carteras vencidas.

Planificar junto a la gerencia de mercadeo y ventas las campafias de marketing.
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5.2.2 Asistente de Administrativa

1.

e A o

Elaboracion y seguimiento de documentos como son: alquileres, servicios basicos,
alquileres, memos, actas, entre otros.

Diligenciamiento y recepcion de llamadas telefonicas de toda la oficina.

Realizar el tramite de pagos de los distintos servicios basicos de la empresa de
manera oportuna.

Realizar registros de facturas y documentos contables. Cuadro de justificacion de
los comprobantes de gastos de las gerencias.

Manejo de caja chica, control de avances de las gerencias.

Recepcion de valija y entrega y control de la misma.

Supervision y control de salida y entrada de personal.

Suministros de materiales y equipos de trabajo a todo el personal.

Coordinar y hacer seguimiento a las areas administrativas prioritariamente a la

gerencia general.

5.2.3 Gerencia de produccion y calidad

1.

Colaborar con la direccion general para la consecucion las politicas de calidad en
el producto y procesos.

Verificar las pérdidas realizadas por devoluciones por calidad del producto en las
cadenas.

Estar pendientes de la documentacion de calidad y los registros de la empresa en
cuanto a lo que todo el proceso productivo respecta.

Estar pendiente de la necesidad de charlas de capacitacion para el equipo técnico
y a su vez para el proveedor de materia prima.

Acciones preventivas para cualquier problema relacionado con producto y
proceso de calidad en empaque. Desde plantacion hasta fabrica.

Controlar entradas y salidas de mercaderia.

Controlar el estado de maquinaria, mantenimiento y demads en planta.

Velar por el embarque y desembarque de mercaderia desde la cadena de
suministro hasta punto de venta.

Controlar inventarios y requerimientos de materia prima.
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5.2.4 Departamento de ventas

1. Definir estrategias y politicas de ventas y distribucion.

2. Velar por el cumplimiento de las ventas mensuales, trimestrales y anuales de la
compaiiia.

3. Velar por el proceso de pedidos en linea.

4. Supervisar rotacion de producto.

5. Realizar visitas comerciales a clientes claves y en desarrollo.

6. Realizar evaluacion de resultados en conjunto con el Gerente General sobre los
planes de ventas y mercadeo de la empresa.

7. Supervisar el cumplimiento de politicas de ventas y distribucion

5.2.5 Direccién de recursos humanos y contrataciones

1. Definir politicas de contratacion de personal por cargo y puesto.

2. Definir politicas del departamento para el periodo de inicio y determinado.

3. Gestionar contratos de trabajo y documentacion.

4. Seleccion de personal capacitado.

5. Gestionar documentacion de ingreso y salida de personal.

6. Crear politicas de seguridad ocupacional.

7. Realizar politicas de prevencion de riesgos laborales.

8. Transmitir oportunamente sobre las politicas de la empresa y velar por el
cumplimiento cabal de las mismas.

9. Dar soporte al Gerente General de la empresa.
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5.3 Descripcion de perfiles profesionales

5.3.1 Gerente General

Especificaciones:

Profesional con titulo de tercer nivel, en ingenieria industrial, agronegocios o afines. Preferentemente master en
negocios internacionales, administracion o afines. Que domine el idioma inglés en un nivel avanzado. Con
experiencia en el area industrial de al menos 3 afios y que tenga experiencia con el manejo de personal e inventarios.

Descripcion del cargo:

Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente la empresa en su totalidad, disefiando estrategias
que permitan el logro de los objetivos empresariales a largo, mediano y corto plazo.

Responsable de la representacion y direccion legal, judicial y extrajudicial a través de las politicas que rigen la
empresa.

Competencias
e  Vision de negocios

e Liderazgo
e  Orientacion a resultados

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia

5.3.2 Asistente Administrativa

Especificaciones:

Experiencia minima de 2 afios minimo en el puesto de Asistente. Graduada de carreras de Administracion, negocios
internacionales, finanzas o carreras afines

Descripcion DEL CARGO:
Dar soporte y colaborar con las necesidades de toda la oficina en ambito administrativo.
Competencias

Comunicacion verbal y escrita
Habilidades numéricas

Capacidad de innovacion

Habilidad para resolucion de problemas
Proactiva

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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5.3.3 Gerente de produccion

Especificaciones:

Experiencia minima de 3 a 5 afios minimo en el puesto de Gerente de planta o produccion. Titulo de Ingeniero en alimentos, Ingeniero
Industrial o afines. Conocimiento de herramientas de disefio y medios de comunicacion.

Descripcion del cargo:

Gestionar materiales, materia prima y los trabajadores en el area de produccién. Coordinar mantenimiento, compra y demas de equipos de la
planta de produccion.

Competencias:

Comunicacion verbal y escrita
Habilidades numéricas

Capacidad de trabajo bajo presion
Habilidad para resolucion de problemas
Tolerancia a trabajo bajo presion

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia

5.3.4 Gerente de marketing y ventas

Especificaciones:

Experiencia minima de 3 a 5 afios minimo en el puesto de Gerente de Ventas. Titulo de tercer nivel en economia, marketing, administracion
o afines. Conocimiento de herramientas de disefio y medios de comunicacion. Conocimiento de reporte de ventas, manejo de presupuestos.

Descripcion del cargo:

Llevar al area comercial al cumplimiento de ventas, impulsando el producto con estrategias innovadoras y agresivas.
Acompaifiar al equipo de ventas, en su mision por resaltar el producto.

Trabajar y dominar estrategias de tecnologia y operacion comercial.

Controlar el crecimiento de cartera de clientes.

Realizar y evaluar los resultados de los planes de mercadeo y estrategias de comercializacion de la empresa.

Competencias
e  Planificacion estratégica
e Liderazgo
e Creatividad
e  Pensamiento critico

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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5.3.5 Gerente de Recursos Humanos

Especificaciones:

Experiencia de al menos 3 afios en puestos de direccion. Carreras de Administracion
de Recursos Humano. Preferentemente mencion en administracion o cursos en
administracion o afines.

Descripcion del cargo:
Gestionar ingreso de personal docente.

Identificar las distintas necesidades del personal y la empresa. Ser un solucionador de
problemas en cuanto al personal administrativo.

Manejo de contrataciones y despidos entre otros.
Soporte directo a la Gerencia General.
Competencias

e Liderazgo

e Enfoque a resultados
e Empatico

e Sociable

e Ordenado

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia

5.4 Descripcion de perfiles profesionales

En la actualidad las empresas deben contar con funciones y sistemas claramente definidos

con el fin de alcanzar un buen manejo del personal que compone la empresa.

Hoy en dia la organizacion del area de recursos humanos se ha vuelto de vital importancia

pues la cabeza que responde a las necesidades de la organizacion.
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5.4.1 Politicas de Seleccion, Contratacion, Capacitacion

El proceso mediante el cual se lleva a cabo la seleccion de personal debe ser
meticulosamente llevado por lo que el mismo debe ser sistematizado y llevado bajo

estrictas politicas de contratacion.

Los subsistemas del area de recursos humanos se muestran en la Grafico 35.

Figura 39. Estructura de subsistemas del area de Recursos Humanos

eSe hara a través fuentes secundarias. Se utilizaran bolsas
de trabajo en Internet y empresas de gestion de Talento
Humano especificamente BeeHunting.

eUna vez realizado el proceso inicial de contratacién se
considerara en las futuras contrataciones al personal
interno para ocupar vacantes disponibles, de contar con
el perfil adecuado

*El minimo de carpetas que se recluta para cada vacante es de 5
candidatos.

*Una vez validados los 5 candidatos mas idoneos se procede a
relizar un proceso de entrevistas personales y test de
competencias.

e La seleccion se hara en base a los perfiles ya establecidos

*Se exigird en todos los ingresos test de conocimientos,
personalidad y pruebas de caracter psicolégico.

* Ademas debe presentarse documentacién que valide
concimientos, experiencia laboral, entre otros

*Se realizaran los examen de salud pertinentes para verificar el
estado de salud de los empleados

¢ Una vez realizada la seleccién del candidato mas opcionado . Se
procede a la firma del contrato con las estipulaciones de
horarios, salarios, descripciones de puestos, horario laboral entre
otros.

*Se hard el ingreso inmediato al IESS

*Se procederd a la firma de manual interno de procedimientos y
cédigo de trabajo de la empresa.

*Se programara el proceso de induccion cordinado por el area de
Recursos Humanos. La extension del mismo dependera del
puesto y cargo de trabajo.

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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5.4.2 Capacitacion, Remuneracion, Evaluacion de Desempefio

a. Capacitacion: La empresa realizara cursos de capacitacion o induccién al ingreso de

todo empleado en la compaiiia.

La misma esta dirigida en inicio por la gerente de recursos humanos donde se hablara de
la organizacion, las politicas internas, los codigos de trabajo entre otros. Posteriormente
se entregard el manual de la organizacion donde se hara hincapié en las politicas
internas de la empresa. Luego de explicar este tema con detenimiento todo empleado

debera firmar la aceptacion a estos procedimientos detallados en la induccion.

Adicional a este proceso, las capacitaciones seran de forma continua a través de la
obligacion de cada departamento de tener horas de capacitacion. Las horas de
capacitacion por departamento sera de al menos 4 al afio. Dichas capacitaciones estaran
a cargo y seran responsabilidad de la gerencia de cada departamento. En el caso de las

gerencias las mismas seran dictadas por el Presidente Ejecutivo.

A futuro se prevé cursos de capacitacion externa para los gerentes. Este valor aun no

estd presupuestado en el arranque de la operacion.

b. Remuneracion: El pago de némina de los empleados estara supervisado y manejado
por el area de Recursos Humanos. Los pagos se hardan en un solo desembolso todos los
ultimos dias del mes. La acreditacion de sueldos y salarios se haré a través de

transferencia bancaria.

Las remuneraciones se pagaran de acuerdo a lo estipulado en los contratos de trabajo y
segun las leyes establecidas por el cddigo de trabajo vigente en del Ecuador. Los
contratos se haran por cumplimiento por lo que no habra pagos de horas suplementarias
o adicionales si no en ocasiones excepcionales, las cuales deberan contar con una

aprobacion previa.

Los sueldos o remuneracion se pagaran en la monedad local, para este fin y en el

momento actual el dolar americano.

Los detalles de sueldos y salarios se adjuntan a continuacién en la Tabla 22.
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Tabla 22. Tabla de salarios personal

Gerente General USD $ 2,500
Gerente de produccion USD$1,500
Gerente de ventas USD$1,300
Gerente de Recursos Humanos USDS 1,300
Operarios USDS 366
Asistente Administrativa USD$600

Elaborado: Autora

a. Evaluaciones de desempeiio: La compaiia tiene claridad que los valores de la
empresa no son algo que se encuentra inicamente en un papel para ser olvidado
por sus empleados.

Por lo que realizara campanas continuas de los valores empresariales.

La empresa estd basada en 3 Valores: integridad, Espiritu emprendedor y
solidaridad.

Cada departamento harad una actividad mensual el ultimo viernes del mes para
resaltar un valor de la empresa, asi como la mision y vision de la compaiiia.

Esta actividad dard como resultado al final de 6 meses una evaluacion al personal
sobre su conocimiento sobre los principios y valores de la empresa, formando no
solamente excelentes profesionales sino personas con fibras morales pegadas a la
compaiiia. Adicional a esto también realizard evaluaciones anuales a todo el
personal donde cada uno evaluard su comportamiento con respecto a los valores
aprendidos. Recibiendo feedback de como es percibido por sus compaifieros,

posteriormente realizando planes de accion medibles que seran evaluados por el
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jefe de area a finales del afio. Estas evaluaciones se haran a través de encuestas
online y la informacion sera procesada de manera completamente confidencial.

Posterior a la evaluacion de principios la compaiiia realiza una evaluacion de
desempefio anual. Misma que se medird con distintos indicadores que irian
relacionados con el puesto que cada empleado desempenia. En el caso del gerente
general las mismas iran dirigidas hacia su liderazgo y resolucion de casos para y
con sus colaboradores. En el caso del gerente de produccion ira direccionado a su
liderazgo para con sus subalternos, nivel de rotacion del personal, cuidado y
solucion a problemas con equipos de planta. En el caso del gerente de marketing
y ventas se evaluaran el cumplimiento de ventas, campafias de mercadeo exitosas,
posicionamiento de marca alcanzado, nivel de agrado y relacion con clientes y
proveedores. La gerente de recursos humanos serd evaluada por su liderazgo,
capacidad de contrataciones exitosas, percepcion de ambiente logar y logro de

metas en cuanto a la comunicacién de valores de la empresa.

5.5 Analisis del marco normativo

El marco normativo de una compaiiia estd destinado a regular las relaciones laborales
entre empleado y empleador. Los procedimientos de dichos marcos son obligatorios y

estan basados en las leyes del pais donde se estd poniendo la empresa.

Para el caso de este caso de empresa se esta poniendo en el Ecuador y es considerada una
PYME La PYMEde este caso sera una pequefia empresa que segun el” ministerio de
industrias se refiere a una unidad productiva que tiene entre 10 a 49 trabajadores, un valor
de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno y un millon USD 100.001 —
USD1°000.000” (http://www.industrias.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/08/2012_Alternativas_Financiamiento PYMES merc
ado_Valores.pdf)

Segun el SRI en su pagina web:

Se conoce como PYMES al conjunto de pequeiias y medianas empresas que, de acuerdo
a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de produccion
0 activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades econdmicas.

(http://www.sri.gob.ec/web/guest/32 )
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5.5.1 Constitucion de la Empresa.

El tipo de compaiiia para este proyecto de negocio serd constituido como una compaiiia

de Responsabilidad Limitada (Cia. Ltda).

Para la constitucion legal de la misma es necesario realizar ciertos pasos obligatorios

enumerados a continuacion:

Seleccion del nombre. Mismo que debe ser aprobado por la Superintendencia de

Compaiiias.

Apertura de Cuenta de integracion de Capital con un minimo de UD$ 200 dolares en

cualquier banco
Escritura de la constitucion de la compaiia, declarado por un abogado

Elevar el instrumento publico para que sea escrito en la notaria. La Superintendencia de
compaiiias tendrd maximo 48 horas para responder un oficio con una resolucion. Una vez
obtenida la resolucion aprobada se puede proceder con el proceso de constitucion de la

compaiiia

Una vez aprobada la constitucion de la compaiia segun la Superintendencia de Bancos
se procede a la publicacion de la aprobatoria en un diario de circulacién nacional por un

dia.

Obtencion de permisos municipales. Para lo cual se debera pagar la patente municipal y
pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones. Este tramite se lo realiza
presentando la escritura de constitucion de la compafiia y la resolucion dela
Superintendencia de Compafiias en original y copia, la debida documentacion del

representante legal y la direccion de funcionamiento.

Una vez aprobado la constitucion dela compafiia el mismo debe pasar por el Registro

Mercantil con una carta especificando el nombre del representante legal.

Inscripcion del nombramiento del representante legal en Registro Mercantil del canton
Quito donde fue constituida la empresa. Esto se lo realiza con los papeles regresan a la

Superintendencia de Compafiias para ser inscrita en el libro de registros.
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Nombramiento de los representantes segun los definidos en los estatutos a través de la

primera reunion de lo junta de accionista.

a. Apertura de RUC de la empresa, con informacion entregada en la
Superintendencia de Compaiias. Esto se obtiene en el Servicios de Rentas
Internas(SRI)

b. Formulario correspondiente debidamente lleno.

c. Original y copia de la constitucion de la compaiiia

d. Original y copia de los nombramientos. Inscripcion del nombramiento del
representante legal. Eso se hace en el Registro Mercantil dentro de los 30 dias
posteriores a su designacion.

e. Copias de cédula y papeletas votacion de los socios.

f. Obtencion de carta de la Superintendencia de Compatfiias para disponer del valor

depositado en la cuenta.

Segtin la codificacion de la ley de compaiiias en el Art. 1.- Contrato de compaiiia es aquél
por el cual dos o mas personas unen sus capitales o industrias, para emprender en
operaciones mercantiles y participar de sus utilidades. En el Art.2 del mismo documento
existen 5 especies de compaiiias. Compaiiia en nombre colectivo, compaiia en comandita
simple y dividida por acciones, compaiiia de responsabilidad limitada, compaiia anonima

y compaiia de economia mixta.

Segtin el Art. 92 de la ley de Superintendencia de Compaiiias (2014), la compafiia de
responsabilidad limitada, se contrae entre tres 0 mas personas que solamente responden
por las obligaciones sociales, hasta el monto de sus aportaciones individuales. En cuanto
al capital subscrito no podra ser menor a USD$ 400 dodlares de los Estados Unidos de
América. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos el 50% del valor
nominal de su participaciéon en un plazo maximo de 12 meses. El capital puede
subscribirse en valor monetario o en especie siempre y cuando corresponda a beneficiar

la actividad de la compaiiia. (http://www.supercias.gob.ec)

5.5.2 Entes reguladores. Principales Disposiciones y Regulaciones al negocio

Segun las leyes del Ecuador los principales reguladores para los negocios en este pais

estan: La Superintendencia de compaiiias, Servicio de Rentas Internas(SRI), el Municipio
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del Distrito Metropolitano de Quito, Ministerio de relaciones laborales, Agencia Nacional
de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), el Ministerio de Salud Publica
y Cuerpo de Bomberos.

Las compaiiias estan regidas obligatoriamente sobre la Ley de Compaiiias que es la
entidad que supervisa el funcionamiento de todas las sociedades y personas que se

dedican a actividades comerciales en el Ecuador.

Los requisitos requeridos para poder ser parte de esta entidad de control, son las

siguientes:

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC), es el punto de partida para el proceso de la
administracion tributaria, constituye el niimero de identificacion de todas las personas
naturales y sociedades que sean sujetos de obligaciones tributarias. A través del RUC el
contribuyente esta en capacidad de conocer adecuadamente cuales son sus obligaciones
tributarias de forma que le facilite un cabal cumplimiento de las mismas. Las personas
naturales o sociedades que sean sujetos de obligaciones tributarias, tienen dos

obligaciones iniciales con el Servicio de Rentas Internas.

Obtencion del permiso municipal (patente): para poseer el permiso municipal o patente

se siguen los siguientes pasos:

1. Copia de categorizacion y compra de formulario
Original y copia del R.U.C actualizado
Copia de la cedula de identidad

Compra del formulario de la patente en recaudaciones (Municipio)

A

Permiso para uso de suelo del Municipio del distrito Metropolitano de Quito, este
documento nos ayuda a determinar si las actividades a realizarse en la planta
manufacturera cumplen con las condiciones de local que deben tener. Se lo hace
a través del formulario de “Solicitud de Consulta de Suelo”.

6. Licencia tUnica de Actividades Economicas del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito, este documento habilito al ejercicio de cualquier

actividad en el Distrito Metropolitano de Quito seglin la ordenanza N° 308.
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7. Obtencion del registro sanitario, (2003) es un documento emitido por la
administraciéon zonal correspondiente que autoriza el funcionamiento de los
siguientes establecimientos o actividades comerciales sujetos al control sanitario
por delegacion del Ministerio de Salud. (Acuerdo ministerial RO N°.58)

8. Permiso de funcionamiento del Ministerio de Salud Publica a través de la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA). Segun el
Ministerio de salud publica(2014), “Los documentos solicitados son los
siguientes: solicitud para permiso de funcionamiento, copia del RUC actualizado
del establecimiento, croquis con referencias de ubicacion del establecimiento,
copia de la Escritura de Constitucion, copias de la cédula y papeleta de votacion
del propietario o representante legal, copia del certificado de capacitacion en
Higiene y Manipulacion de Alimentos, copia de certificado de salud ocupacional
emitido por los centros de salud del Ministerio de Salud (el certificado de salud
tiene validez por un afio desde su emision), Licencia Unica de Actividades
Econdémicas LUAE emitido por el Distrito Metropolitano de Quito”.
(http://www.salud.gob.ec)

9. Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos, mismo que para obtenerse
debe pasar una inspeccion que esta sujeta a normas de seguridad en funcion del
riesgo. El llenado de la solicitud y el pago de la tasa calculada por la entidad son

necesarios para completar el proceso.
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Capitulo 6

Determinacion de Costos
6.1 Costos de inversion, analisis comparativo

Los costos de inversion de este proyecto estaran compuestos por todo lo que se adquiere
para el funcionamiento de la empresa, como son: mobiliario, maquinaria, utensilios,
articulos de limpieza, capital humano, adecuacion de planta y constitucion de la empresa

en general.
El resumen de inversion de este proyecto se detalla en la Tabla 23. a continuacion:

Tabla 23. Resumen de inversiones

COSTOS DE INVERSION
En délares
TOTAL ANOS DE |
RUBROS MES DEPRECACION
ACTIVOS DEPRECIABLES

Utensilios de planta 3.645 10
Equipos contra incendio 280 10
Magquinaria y equipos de planta 44.240 10
Mobiliario de oficina y planta 6.013 10
Mobiliario de bafios 832 10
Equipos de computacién y software 4.600 33
Vehiculo con furgdn y equipo 30.000 20

Subtotal 59.610

AMORTIZACION INTANGIBLES

Gastos de Constitucién 12.000

Gastos preoperatorios 2.000

Subtotal 14.000

Total 73.610

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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El detalle de los costos de inversion son los siguientes:
Utensilios de planta:

Tabla 24. Utensilios de planta

UTENSILIOS DE PLANTA

PRECIO | PRECIO
CONCEPTO CANTIDAD | UNITARI | TOTAL (%INCIDENCIA
Mesa de acero inoxidable 2 $240 S480 13%
Balanza digital 2 S35 S70 2%
Tijeras de acero inoxidable 5 S15 S75 2%
Set de cuchillos de acero
inoxidable con agarraderas
antideslizantes 2 $250 $500 14%
Pozo de lavado de acero
inoxidable 1 $1.800 | $1.800 50%
Cernideros de acero
inoxidable 5 $140 $700 19%
TOTAL 17 $2.480 | $3.625 100%
Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia
Equipos contra incendio:
Tabla 25. Equipos contra incendio
EQUIPOS CONTRA INCENDIOS
PRECIO |PRECIO | %PESO DE
CONCEPTO CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL | COSTO
Extintor 2 S60 $120 43%
Luz de emergencia 4 $40 $160 57%
TOTAL $280 100%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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Magquinaria y equipo de planta:

Tabla 26. Maquinaria y equipo de planta

MAQUINARIAY EQUIPO DE PLANTA

PRECIO | PRECIO | %PESO DE
CONCEPTO CANTIDAD
UNITARIO| TOTAL COSTO
Camara frigorifica. 7 frente x 3 fondo x 2,80 alto. 1 $7.000 | $7.000 16%
Despulpador 600 kg/h para frutas de semilla pequefia 1 $7.000 | $7.000 16%
Liofilizador BK-FD50T (top-Press)80 kg capacidad 1 $15.000 | $15.000 34%
Molino electrico industrail 520 Ibs hora 1 $2.500 | $2.500 6%
Tamiz industrial de acero inoxidable 1 $2.000 | $2.000 5%
Mezcladora de Potencia acero inoxidable 1 $2.000 | $2.000 5%
Moldes de silicona para secado de capsulas 40 $25 $1.000 2%
Ventiladores industriales galvanizados 2 $120 $240 1%
Maquina de embalaje de blister 1 $7.500 | $7.500 17%
TOTAL 49 $43.145 | $44.240 100%
Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia
Mobiliario de oficina y planta:
Tabla 27. Mobiliario de oficina y planta
PRECIO PRECIO |%PESO DE
CONCEPTO CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL COSTO
Mesa de acero inoxidable 2 S$250 S500 8%
Sillas 20 $15 $300 5%
Escritorio de gerencia 1 S600 $S600 10%
Silla de gerencia 1 S800 $S800 13%
Mesa de reuniones 1 $280 $280 5%
Archivadores 3 S400 $1.200 19%
Sillas para mesa de reunion 8 $15 S$S116 2%
Basureros industriales 8 S22 $S176 3%
Basureros pequefios 8 $16 $128 2%
Archivadores aereos 3 $52 $156 3%
Muebles de planta 2 $120 $240 4%
Mesa de comedor pika 1 $25 S$25 0%
Sillas plasticas cafeteria 8 S7 S$52 1%
Mueble de cafeteria 1 $220 $220 4%
Escritorios para gerencia con sillas 4 $270 $1.080 17%
Microondas general electric blanco 1 $140 $140 2%
Vajilla blanca 20 piezas 1 $40 $40 1%
Set de 12 vasos cristal 2 S7 S13 0%
Set de cubiertos acero inoxidable 24 1 $22 $22 0%
Cafetera 1 $120 $120 2%
TOTAL 77 $3.420 $6.208 100%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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Mobiliario de bafios:

Tabla 28. Mobiliario de bafios

MOBILIARIO DE BANOS
PRECIO PRECIO | %PESO DE
CONCEPTO CANTIDAD | UNITARIO | TOTAL COSTO

Dispensadores de jabdn 3 $32 S96 12%

Dispensador de toallas de manos 1 $145 $145 17%

Dispensador de papel higénico 3 S37 $111 13%

Espejo de 1x5 cms 4 $120 $480 58%

TOTAL 11 $334 $832 100%

Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia
Equipos de computacion y software:
Tabla 29. Equipos de computacion y software
EQUIPOS DE CO MPUTACION Y SOFTWARE
0,
CONCEPTO CANTIDAD PRECIO PRECIO | %PESO DE
UNITARIO| TOTAL COSTO
Constitucidn de la compafiia 4 $1.200 $4.800 40%
Permisos varios 1 $1.200 $1.200 10%
Estudios del proyecto 1 $500 $500 4%

Afiliacion ala Cdmara de Industrias 1 $2.500 $2.500 21%
Afiliacion ala Cdmara de Comercio 1 $1.800 $1.800 15%
Registros varios 1 $1.200 $1.200 10%
TOTAL 9 $8.400 $12.000 100%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia

6.2 Calculo demostrativo del Capital de trabajo

Para el desempefio econdomico adecuado del presente proyecto se realiza el estudio

economico del mismo con el fin de tener presentes todos los desembolsos que se plantean

generar.
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Segun Gabriel Ubidia (2010), “el capital de trabajo se define como la diferencia aritmética

entre el activo circulante y el pasivo circulante.” (p.145)

Existen distintas maneras cuantitativas de expresar resultados sobre la disponibilidad de
razon corriente que muestra un proyecto y la empresa en corto, mediano y largo plazo.
Para el proyecto planteado se pretende calcular el capital de trabajo a través del método

de periodo de desfase.

Este método permite el calculo de la inversion del capital de trabajo que se financia desde
el inicio del proyecto hasta cuando se llega a la recuperacion del capital invertido

mediante la venta del producto.

Segun wordpress, “el periodo de desfase permite calcular la cuantia de la Inversion en
Capital de Trabajo que debe financiarse desde el instante en que se adquiere los insumos
hasta el momento en que se recupera el Capital invertido mediante la venta del producto,
el monto recuperado se destinara a financiar el siguiente Ciclo

Productivo.”(https://capitaldetrabajo.wordpress.com/2011/06/27/capital-de-trabajo/ )

La formula para este calculo es la siguiente:

Capital de trabajo
= numero de dias de ciclo productivo

Costo Total Anual Operacion
365

*

El costo de operacion es de USD$667.590. El detalle de los costos se explica en la

Grafico resumen de costos de operacion y mantenimiento.

Los costos de operacion mensual del proyecto son de USD$ 88,363. Para el calculo de
los dias de desfase se divide los costos promedios de operacion para las ventas
mensuales proyectadas durante el primer mes, a través del cual obtenemos que los dias

de desfase para el presente proyecto seran de 14 dias en promedio.

A través de estos datos obtenemos los datos requeridos para calcular el capital de

trabajo.
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Capital de trabajo = Dias de desefase *

Capital de trabajo = 14

667.590
—_—
365

Costos de operacién__

365 dias

25.606,19

El capital de trabajo por lo tanto seria de USD$ 25.606,19

25.606,19

6.3 Costos de Operacion y Mantenimiento, analisis comparativo

Segtin Gabriel Ubidia (2010), “los costos de produccion no son mas que un reflejo de las

determinaciones realizadas en el estudio técnico. Incluyen: costos de materia prima,

costos de mano de obra, envases, servicios basicos, combustibles, control de calidad,

mantenimiento, cargos de amortizacion y depreciacion, otros costos” (p.140)

Los costos de operacion se detallan en el Grafico de Resumen de costos de operacion y

mantenimiento. Dicho cuadro mide también la incidencia de cada rubro en el presupuesto

donde podemos evidenciar claramente que el rubro de mayor impacto es la compra de

materia prima para las capsulas con un 90%. En estas proporciones justificamos el precio

que es un poco elevado debido a los altos costos de produccidon que existe para el

producto.

Tabla 30. Resumen de costos de operacion y mantenimiento

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE TABLETAS DE SYNSEPALIUM

DULCIFICUM

COSTOS DE OPERACION Y MANTENIMIENTO
En ddlares
TOTAL |
R U BROS MENSUAL TOTAL ANUAL
GASTOS OPERACIONALES
Sueldos y Salarios $8.687 $104.247
Arriendo $1.400 $16.800
Articulos de sanatizacion y limpieza $3.730 $44.760
de personal de planta
Suministros de planta y oficina $S975 $11.703
Servicios basicos sS416 $4.992
Vehiculo $372 $4.464
Subtotal $15.581 $186.966
GASTOS DE VENTAS
Gasto en material publicitario y s 370l s 4.440
mercadeo
Gastos de plan de marketing S 270 | s 3.240
Subtotal S 370 | s 7.680
COSTO DE VENTAS
Materia prima capsulas $54.780 $657.360
Imprevisto $2.520 $30.240
Suministros de planta y oficina $3.812 $45.744
Subtotal S$S61.112 $733.344
TOTAL $131.843 $927.990

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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Los detalles de los costos de operacion son los siguientes:

Sueldos y salarios

Tabla 31. Sueldos y salarios

SUELDOS Y SALARIOS

VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD %INCIDENCIA
MENSUAL ANUAL
Gerente General 1 $3.123 $37.480 36%
Asistente Administrativa 1 S774 $9.288 9%
Gerente de planta 1 $1.887 $22.642 22%
Gerente de marketing y ventas 1 $1.887 $22.642 22%
Trabajadores de planta 2 $1.016 $12.195 12%
TOTAL 6 $8.687 $104.247 100%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia

Articulos de satanizacion y limpieza de personal de planta:

Tabla 32. Articulos de satanizaciéon y limpieza de personal de planta

PRECIO
PRECIO TOTAL (%INCIDENCIA
CONCEPTO CANTIDAD | UNITARIO MES

Uniforme de planta (mandil y pantal6n) 20 $42 $840 23%
Guantes de latex para manipulacion de producto 500 S0 S0 0%
Papel toalla para manos 500 S2 $1.000 27%

Jabdn bactericida 500 ml 30 $28 $840 23%

Gel desinfectante 500 ml 30 $35 $1.050 28%

TOTAL 1080 $107 $3.730 100%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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Suministros de planta y oficina:

Tabla 33. Suministros de planta y oficina

0S DE PLANTAY O A
SUMINISTROS OFICINA
PRECIO PRECIO
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO | TOTAL MES %PONDERACION
Caja de papel bond 75 gr 10 $3,5 $34,9 8%
Cartuchos de tinta 2 $33,8 $67,6 16%
Grapas 5 $0,8 $4,0 1%
Clips 5 $0,3 $1,3 0%
Cuadernos junior 2 $1,5 $3,0 1%
Archivadores 2 $4,8 $9,6 2%
Post it cuadrados3x3 10 $0,4 $4,3 1%
Separadores pldsticos 100 $0,3 $30,0 7%
Carpetas bene tipo oficio 50 $2,4 $117,5 27%
Goma en barra 2 $0,9 $1,8 0%
Resaltadores 5 $0,5 $2,5 1%
Archivadores telegrama 10 $1,4 $13,5 3%
Archivadores oficio 10 $1,6 $15,5 4%
Sobres manila a4 100 $0,1 $6,9 2%
Estiletes 1 $1,0 $1,0 0%
Carpetas archivadoras ideal 50 $2,3 $114,5 26%
Esferograficos 20 $0,2 $4,4 1%
Cinta magica 2 $0,8 $1,6 0%
Subtotales $56,3 $433,8 100%
LIMPIEZA
SRECIO DRECIO
0 d1e A DAD %PONDERACIO
ARIO  TOT2
Desinfectante de 400 ml 20 $4,2 $83,0 15%
Jabén liquido de bafio 50 $2,3 $115,0 21%
Jab6n de platos 100 $1,7 $170,0 31%
Papel higiénico 30 $0,3 $7,5 1%
Papel toalla de papel 60 $2,5 $150,0 28%
Servilletas(100u) 40 50,4 $16,0 3%
SUBTOTALES $11 $542 100%
TOTAL | $975

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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Servicios basicos:

Tabla 34. Servicios basicos

SERVICIOS BASICOS

VALOR VALOR p
CONCEPTO CANTIDAD %PONDERACION
MENSUAL | ANUAL
Agua 1 $80 $960 19%
Electricidad 1 $200 $2.400 48%
Teléfono fijo 1 $40 $480 10%
Teléfono celular 4 $26 $312 6%
Internet 1 $70 $840 17%
TOTAL 8 $416 $4.992 100%
Elaborado: Autora
Fuente: Investigacion propia
Gastos Vehiculo:

Tabla 35. Gastos Vehiculo

GASTOS VEHICULO

VALOR VALOR |%PONDERA
CONCEPTO CANTIDAD | MENSUAL | ANUAL CION
Combustible(gl) 200 $2 $24 1%
Mantenimiento 1 $250 $3.000 67%
Llantas 1 $80 $960 22%
Vidticos para viajes 1 $40 $480 11%
TOTAL 203 $372 $4.464 100%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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Gastos material publicitario:

Tabla 36. Gastos de materia publicitario y mercadeo

GASTOS DE MATERIAL PUBLICITARIO Y MERCADEO

PRECIO COSTO COSTO

CONCEPTO CANTIDAD %INCIDENCIA
UNITARIO MENSUAL  ANUAL

Paginaweb 4 $400 $1.600[  $19.200 22%
Manejo de dominio correo 1 $1.200 $120 $1.440 2%
POP, material publicitario impreso 1 $1.400 $1.400,  $16.800 19%
Tarjetas de presentacion 4 $45 $180 $2.160 3%
Teléfono corporativo 1 $240 $240 $2.880 3%
Gastos de plan de marketing 1 $3.660 $3.660]  $43.920 51%
TOTAL 12 $6.945 $7.200 $86.400 100%

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia

Materia prima:

Tabla 37. Gastos materia prima capsulas

MATERIA PRIMA CAPSULAS

PRECIO PRECIO COSTO COSTO
CONCEPTO CANTIDAD

UNITARIO TOTAL MENSUAL ANUAL
Materia prima 25 0,22 S 550| $ 33.000 | $ 396.000
Envase primario 10 0,013 S 0,13 S 780 | $ 9.360
Envase secundario(Caja Externa) 10 0,04 S 040| S 2400|S 28.800
Bolsa plana PET/FOIL 10 0,05 S 0,50 $ 3.000 | $ 36.000
Etiqueta caja 10 0,01 S 0,10 $ 600 | S 7.200
Produccion 10 0,25 S 2,50 $ 15.000 | $ 180.000
TOTAL 75 0,583 S 9,13| $ 54780 | $ 657.360

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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6.4 Calculo demostrativo y analisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio para el giro del negocio representa la cobertura de los costos fijos

y variables gracias al nivel de ventas.

Segun Gabriel Ubidia (2010), punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que los
ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los

variables”(p.148)

La formula del punto de equilibrio es la siguiente:

Costos fijos totales

Punto de equilibrio = - —— - —
Precio unitario — Costos variables unitarios totales

Los costos fijos se calcularan mensuales debido a que es una unidad de medida  que

encaja para este negocio es el numero unitario de unidades vendidas mensuales.

Segun Gabriel Ubidia (2010), “costo es un desembolso en efectivo o en especie hecho en
el pasado (costos hundidos), en el presente (inversion), en el futuro (costos futuros) o en
forma virtual (costo de oportunidad)” (p.139)

Para el desarrollo del proyecto determinamos distintos tipos de costos e inversiones. Los
costos fijos para este proyecto son aquellos cuyo monto no se modifica segin la actividad

productiva del proyecto, los mismos no son dependientes directamente a la productividad.

Segun Lester B. y Jackson R. (2013), costo fijo es aquel para el cual el gasto total por
periodo es independiente del volumen de operaciones, dentro de un intervalo relevante de

volumen.” (p.221)

Para el manejo de la empresa los costos fijos son los siguientes:
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Tabla 38. Costos Fijos

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE TABLETAS DE

SYNSEPALIUM DULCIFICUM

COSTOS FlJOS
En ddlares
COSTO
RUBROS MENSUAL | COSTO ANUAL
COSTOS FIJOS

Sueldos y salarios $8.687 $104.247
Arriendo $1.200 $14.400

Servicios Basicos $416 $4.992
Suministros de oficinay limpieza $975 $11.703

Vehiculo $372 $4.464

Material publicitario y mercadeo $7.200 $86.400
Subtotal $18.851 $226.206

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia

Los costos fijos mensuales son de USD$18.851

Segun Lester B. y Jackson R. (2013), “costo variable es aquel cuyo importe total varia

directamente en funcion del volumen de operaciones, pero el costo unitario

correspondiente permanece constante dentro del intervalo relevante.

Los costos variables del presente proyecto se detallan a continuacion:

Tabla 39. Costos Variables

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE TABLETAS DE SYNSEPALIUM

DULCIFICUM
COSTOS VARIABLES
En dodlares
COSsTO COSTO
RUBROS MENSUAL | COSTO ANUAL| DIARIO
COSTOS VARIABLES
Materia Prima $33.000 $396.000 $1.650
Imprevistos (3%) $180 $2.160 $9
Articulos de sanatizacién y limpieza
$187

personal de planta $3.730 $44.760

Subtotal $36.910 $442.920 $1.846

Elaborado: Autora

Fuente: Investigacion propia
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El costo variable mensual es de USD$36.910. Segun las ventas proyectadas mensuales
se asume que se producira y vendera 6.000 unidades mensuales. Este calculo se ahonda
mas en el capitulo IT de este documento donde se determiné que la capacidad instalada de
la fabrica permitia una produccion de 6000 unidades de una demanda potencial estimada

de 22.000 personas.

Por lo que para obtener el costo mensual variable se dividira el costo variable mensual,
que es de USDS$ 36.910 unidades para la proyeccion de unidades mensuales vendidas que
es de 6.000 unidades; que deja como resultado un costo variable mensual unitario de

USD$6,15.

Aplicando la formula del punto de equilibrio para el presente proyecto se obtiene que:

Punto d ilibrio = 36910 = 4.702
unto eequllrw—14_6’15— .

El negocio necesitara entonces vender al menos 4.702 tabletas mensuales para alcanzar a
cubrir los costos de produccion la diferencia que exista entre esas unidades sera lo que se

considera como utilidad para la empresa.

La capacidad maxima de produccion de unidades para la planta contratada actuales de
6.000 unidades al mes, lo que significa en términos porcentuales que la capacidad de

produccion estara apenas en el 78% de su capacidad.
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Capitulo 7

Evaluacion financiera del proyecto.

7.1 Analisis y determinacion de la tasa de descuento del proyecto

La tasa de descuento para este proyecto se convierte en un calculo de importancia pues
frecuentemente en los proyectos existen excelentes ideas que en la practica se ven

danados por los calculos inadecuados de la tasa de descuento.

La tasa de descuento segun Ross Westerfield Jordan (2011), “es la tasa que se utiliza para

calcular el valor presente de los flujos de efectivos futuros.” (p.129)

En otras palabras, la tasa de descuento representa la minima rentabilidad que exige un
proyecto de tal manera de que esta pueda cubrir su inversion inicial en su totalidad,
incluidos rentabilidad frente al capital invertido esperado, egresos del proceso operativo

e intereses pagados por la inversion financiada.

De esta manera la tasa de interés nominal es un indice porcentual que permite establecer

el costo de un crédito, asi como la rentabilidad de los ahorros.
La formula de la tasa de interés nominal es la siguiente:
Tasa de interes nominal E(Rtnymkt =r+ R+ (1+r+R) xIf
Donde:
r= tasa de interés real activa
R= Factor de riesgo pais
If= tasa de inflacion anual

Los datos extraidos del Banco central del Ecuador(2016), la tasa de interés es 8,67%, el

riesgo pais es 913 puntos (9,13%) y la inflacion anual 1,63%.

Tasa de interes nominal E(Rtn)mkt = 0,0867 + 0,0913 + (1 + 0,0867 + 0,0917) * 0,0163
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La tasa de interés nominal es 19,72 %, la misma que consideraremos como la tasa de

descuento del proyecto sin financiamiento de terceros.

La tasa de descuento segin Ramiro Canelos (2010), “es un flujo de caja a precios
corrientes” (p.276). Después de haber determinado para el proyecto la tasa de interés la

aplicacion de flujo de caja en precios corrientes es importante.

Para realizar el calculo de la tasa de descuento con financiamiento de terceros, que es el
caso de este proyecto, se requiere conocer el costo del capital promedio

ponderado(WACC).

Segun la enciclopedia financiera, “WACC es la tasa de descuento que suele emplearse
para descontar los flujos de fondos operativos para valorar una empresa utilizando el

descuento de flujos de efectivo, en el "enterprise

approach".

(http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/formu

la-wacc.htm)
El mismo que se calcula con la siguiente formula.

WACC =KE x E/V + KD x (1—- IMP) x D/V
Donde:

KE= Costo de oportunidad o capital o costo de capital propio obtenido por el retorno

esperado de un proyecto activo.

E/V=Relacion objetivo de capital propio a total de financiamiento
KD= Factor de riesgo

(1-IMP) = Ahorro impositivo por uso de la deuda

E/V = Relacion objetivo de capital propio a total de financiamiento

La KE es igual a 19,72 %, la tasa de interés anual por el préstamo KD es el 10%, (1-imp)

es el valor obtenido de a través del impuesto a la renta o tax 0,75 es el valor para este
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rubro, E/V es igual al 60% que representa el capital total financiado de manera propia y

D/V es al contrario el 40% restante que es el capital que sera financiado externamente.
WACC = 0,1972 % 0,60 + 0,10 * 0,75 * 0,40 = 14.83%

El valor de WACC ES 14,83% que representa el valor de la tasa de descuento con

financiamiento externo del proyecto.

7.2 Calculo y analisis de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, Periodo de

recuperacion)

El proyecto se ha planteado en dos escenarios. El primer escenario es aquel que sera
financiado por entes externos porcentualmente con un 60% de la inversion inicial, dicho

escenario se evidencia en la Tabla 40.

Tabla 40. Flujo de Caja con Financiamiento

TIR 286,88%

WACC - Tasa de descuento del
proyecto financiado 14,83%

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,
Ecuador
Elaborado: Autora

La interpretacion de la tabla permite resumir que el VAN para el proyecto es de

$3.323.084,49; 1a TIR por otro lado es de 286,88% y el periodo de recuperacion en el
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PERIODO [ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos 1.195.168,80 1.323.968,56 1.466.648.68 1.624.705,00 1.799.794,59 1.993.753.05 220861384 244662952 271029545 3002.375,86
Ingresos x venta de activos
- Costos| 945.652,98 961.067.13 976.732,52 992653.26 1.008.833.51 1.025.277.49 1.041.989,52 1.058.973.95 1.076.235,22 1.093.777.86
- Gasto Intereses| 5.172,27 422417 3.176,80 2.019,75 741,55
- i 2182301 2217872 2254024 553995 563025 3.305.62 335950 341426 346991 352647
466667 4666,67 466667
|utilidad Gravable 217.853,87 331.831,86 459.532,45 624.492,04 784.589,28 965.169,94 1.163.264,82 1.384.241,32 1.630.590,31 1.905.071,53
- 15% utilidad a trabaj 32678,08 4977478 68.920.87 9367381 117.688.39 144.775.49 174.489.72 207.636.20 24458855 285.760.73
- Impuesto ala renta (25%)| 46.293.95 7051427 9765065 13270456 166.725.22 205.098.61 247.193.77 294.151.28 34650044 404.827.70
- Impuesto Venta de activos|
|utilidad Neta 138.881,84 211.542,81 292.951,94 398.113,67 500.175,67 615.295,83 741.581,32 882.453,84 1.039.501,32 1.214.483,10
+Depreciacio 21823,01 2217872 22554024 553995 563025 330562 335950 341426 346991 352647
+ 6 466667 466,67 466667 - -
Utilidad después de Impuestos 165.371,52 238.388,20 320.158,84 403.653,63 505.805,02 618.601,45 744.940,82 885.868.10 1.042.971,24 1.218.009,57
- Inversiones - 83.696.93
- Inversion Capital de Trabajo - 3568988
+ Préstamo 55797.95
Total Inversién Neta Propia - 63.588,85
6n Deud: 905423 10.002,32 11.049.70 12.206.75 1348495
+ Valor de Desecho - - - - - - - - - 3.787.04160
Flujo de Caja Neto - 63.588, 156.317,29 228.385,88 309.109,14. 391.446,88 492.320,97 618.601.45 744.940,82 885.868,10 104297124 5.005.051,17
Flujo de Caja Neto 136.126.04 17319821 20413763 22512365 246.566,28 269.794,67 282.931,48 292.998,66 300.404,18 1.255.391,64
VAN $3.323.084,49




escenario del proyecto que incluya financiamiento seria de 1 afio, entendiendo que en el

afio 1 ya se alcanzaria a cubrir el monto de la inversion.

Si se consideraria en cambio que el proyecto seria financiado unicamente por capital

propio el flujo de caja se miraria de la siguiente manera:

Tabla 41. Flujo de caja sin financiamiento

XII. Flujo de Caja sin Financiamiento

E(Rtn) - Tasa de

o
descuento capital propio| 10727

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,
Ecuador
Elaborado: Autora

La interpretacion de la tabla permite resumir que el VAN para el proyecto es de
$2.425.532,57; 1a TIR por otro lado es de 156,68%% y el periodo de recuperacion
en el escenario del proyecto que incluya financiamiento seria de 2 afos,
entendiendo que en el afio 2 ya se alcanzaria a cubrir el monto de la inversion.

Se resume comparativamente los escenarios en la Tabla 42.

Tabla 42. Cuadro de Resultados comparativo
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PERIODO o 1 2 3 4 s 6 7 8 9 10
Ingresos 1.195.168,80 |  1.323.968,56 | 1.466.648,68 | 1.624.705,00 | 1.799.794,50 | 1.993.753,05| 2.208.613,84 [ 2.446.629,52 | 2.710.295,45| 3.002.375,86
Ingresos x venta de activos
- Costos 945.652,98 961.067,13 976.732,52 992.653,26 |  1.008.833,51 | 1.025.277,49 | 1.041.989,52 [ 1.058.973,95| 1.076.23522 | 1.093.777,86
- Gasto Intereses|
- Depreciacion 21.823,01 22.178,72 22.540,24 5.539,95 5.630,25 3.305,62 3.359,50 3.414,26 3.469,91 3.526,47
- Amortizacion 4.666,67 4.666,67 4.666,67
Utilidad Gravable 223.026,14 336.056,04 462.709,25 626.511,79 785.330,83 965.169,94 | 1.163.264,82 | 1.384.241,32 | 1.630.590,31 | 1.905.071,53
- 15% utilidad a trabajadores| 33.453,92 50.408,41 69.406,39 93.976,77 117.799,62 144.775,49 174.489,72 207.636,20 244.588,55 285.760,73
- Impuesto a la renta (25%) 47.393,05 71.411,91 98.325,72 133.133,76 166.882,80 205.098,61 247.193,77 294.151,28 346.500,44 404.827,70
- Impuesto Venta de activos|
Utilidad Neta 142.179,16 214.235,72 294.977,15 399.401,27 500.648,40 615.295,83 741.581,32 882.453,84 | 1.039.501,32 | 1.214.483,10
+Depreciacion 21.823,01 22.178,72 22.540,24 5.539,95 5.630,25 3.305,62 3.359,50 3.414,26 3.469,91 3.526,47
+ Amortizacion 4.666,67 4.666,67 4.666,67
Utilidad después de 168.668,84 241.081,12 322.184,05 404.941,22 506.278,65 618.601,45 744.940,82 885.868,10 | 1.042.971,24 | 1.218.009,57
- Inversiones - 103.805,00
- Inversion Capital de Trabajo |- 35.689,88
+ Préstamo
Total Inversion Neta Propia |- 139.494,88
- Amorizacién Deuda.
+ Valor de Desecho 3.787.041,60
o de Caja Neto - 139.494,88 168.668,84 241.081,12 322.184,05 404.941,22 506.278,65 618.601,45 744.940,82 885.868,10 | 1.042.971,24 | 5.005.051,17
VAN $2.425.532,57
TIR 156,68%|



Cuadro de Resultados

Con Financiamiento Sin Financiamiento
VAN 3.323.084,49 |VAN 2.425.532,57
TIR 286,88%|TIR 156,68%

Balance del proyecto Balance del proyecto
Periodo de Periodo de
Recuperacion 1 Recuperacion 1
Valor Futuro Neto 13.248.620,86 | Valor Futuro Neto 13.120.497,56
Potencial de Utilidad 36.486.405,85 | Potencial de Utilidad 35.640.020,56
Exposicion a pérdida |- 63.588,85 | Exposicion a pérdida |- 139.494,88

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,
Ecuador
Elaborado: Autora

Concluyentemente este proyecto en ambos escenarios es altamente rentable y
tiene un tiempo de recuperacion de la inversion altamente interesante.

Como se evidencia en la tabla, el VAN para el escenario con financiamiento es
relativamente mas alto, esto debido a que el capital no esta teniendo el costo de
oportunidad propio y el impacto de dejar el capital parado de una sola fuente esta
evitandose.

Si por el contrario se comparara la TIR de igual manera se puede evidenciar que
¢l porcentaje es positivo para ambos y existe una diferencia bastante grande entre
la tasa de descuento y la misma, por lo que se concluye que es un proyecto
rentable. De igual manera se observa que existe una considerable diferencia entre
el escenario de la TIR con financiamiento propio y financiamiento externo esto
debido al hecho de que existe un costo de oportunidad al usar capital ajeno.

En cuanto al periodo de recuperacion evidenciamos que para el escenario con
financiamiento es de 1 afio y sin financiamiento es de 2 afos, concluyendo que la
recuperacion del capital seria en este periodo indicado para cada escenario, que

resulta un buen promedio de tiempo para un proyecto de negocio.
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7.3 Analisis de sensibilidad

Para el proyecto de negocio en curso es importante el analisis de sensibilidad, esto
debido a que permite a la empresa determinar el limite de en cuanto podrian los

ingresos disminuir o aumentar para que aun se tenga ganancias de lo invertido.

Para el presente proyecto se evidencian dos escenarios al igual que con el VAN y
el TIR uno con financiamiento y otro sin financiamiento.

El analisis de sensibilidad para el proyecto con financiamiento se muestra en la
Figura 40.

Figura 40. Sensibilidad TIR con financiamiento

Sensibilidad de la TIR

(cambios en los Ingresos)

400,00%402,24%.

350,00%

300,00%

250,00%

200,00%

150,00%

100,00%

0,00% X
6,6% 1.6% 34% 8.4% 13,4% 18.4% 23.4% -28,4% 33,4% 18,4%

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,
Ecuador
Elaborado: Autora

En la tabla para el escenario con financiamiento, podemos ver que el maximo
tolerable en la sensibilidad de la TIR seria de 38.4% en la disminucién de los

ingresos. En cuanto el aumento de los costos de la TIR 63,5% para que iguale a la
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tasa de descuento; que es la rentabilidad minima exigida al proyecto. Como indica

la Tabla 43.

Tabla 43. Sensibilidad con financiamiento

WACC - Tasa
de descuento Con
TIR 227,08% 14,83% | Financiami
del proyecto
. ento
financiado
COSTOS DE |COSTOS DE
SENSIBILIDAD| COSTOS |INGRESOS INVERSION |OPERACION
6,6%| 93,5% 292.81%| 131,95% -2.91%
1,6% 88,5% 242.77%| 134,70% -0,42%
-3,4% 83,5% 194,48%| 137,59% 2,22%
-8,4% 78,5% 149,19%| 140,63% 5,02%
-13,4% 73,5% 109,15%| 143,85% 8,01%
-18,4% 68,5% 77,22%| 147,25% 11,26%
-23,4% 63,5% 54,18%| 150,86% 14,83%
-28,4% 58,5% 37,74%| 154,69% 18,77%
-33,4% 53,5% 25,21%| 158,76% 23.,24%
-38,4% 48,5% 14,83%| 163,10% 28,41%
Variacion
Porcentual de la | 5,00%
Sensibiidad

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,
Ecuador
Elaborado: Autora
En cuanto al andlisis de sensibilidad para el proyecto sin financiamiento se

muestra en la Grafico 37.
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Figura 41.. Analisis de sensibilidad sin financiamiento

Sensibilidad de la TIR
(cambios en los Ingresos)
300,00% -

257,32%
250,00%

217,28%

200,00%

178,41%

150,00%

141,48%

107,89%
100,00%

50,00%

40,86
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12,9% 7,9% 2,9% 2,1% -7,1% -12,1% 17,1% -22,1% 27,1% -32,1%

0,00%

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,
Ecuador
Elaborado: Autora

En la Tabla 44. para el escenario sin financiamiento, se puede ver que el maximo
tolerable en la sensibilidad de la TIR seria de 35,5% en la disminucién de los
ingresos. En cuanto el aumento de los costos de la TIR 57,3 % para que iguale a
la tasa de descuento; que es la rentabilidad minima exigida al proyecto. Por lo
tanto se resume que durante el proyecto los ingresos pueden bajar hasta un 35.5%
y en el caso de los costos los mismos pueden incrementarse en hasta un 57.3% y

aun ser un proyecto rentable. Como indica la Tabla 44.
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Tabla 44. Sensibilidad sin financiamiento

CAPM (tasa de

TIR 156,68% descuento del 19,72% Sin .
Capital Propio financiamiento
SENSIBILIDAD COSTOS DE COSTOS DE
INGRESOS COSTOS INGRESOS INVERSION OPERACION
9,5% 97,3% 229,99% 93,87% -13,73%
4,5% 92,3% 190,68% 95,59% -11,23%
-0,5% 87,3% 153,01% 97,41% -8,64%
-5,5% 82,3% 118,16% 99,31% -5,96%
-10,5% 77,3% 87,92% 101,32% -3,15%
-15,5% 72,3% 63,83% 103,45% -0,20%
-20,5% 67,3% 45,68% 105,69% 2,93%
-25,5% 62,3% 31,81% 108,06% 6,29%
-30,5% 57,3% 20,60% 110,58% 9,94%
-35,5% 52,3% 10,91% 113,26% 13,94%
Variacion
Porcentual de la 5,00%
Sensibiidad

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro

“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,

Ecuador

Elaborado: Autora
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CAPM (tasa de Sin
TIR 144,04% | descuento del 19,72% | financiami
Capital Propio ento
SENSIBILIDAD COSTOS DE |COSTOS DE
INGRESOS COSTOS |INGRESOS INVERSION |OPERACION
9,5%| 97,3% 194,43% 85,55% -4,39%
4,5% 92,3% 167,56% 87,16% -1,98%
-0,5% 87,3% 141,48% 88,85% 0,55%
-5,5% 82,3% 116,63% 90,63% 3,21%
-10,5% 77,3% 93,64% 92,50% 6,03%
-15,5% 72,3% 73,25% 94.,48% 9,05%
-20,5% 67,3% 55,99% 96,57% 12,29%
-25,5% 62,3% 41,74% 98,78% 15,83%
-30,5% 57,3% 29,90%| 101,12% 19,72%
-35,5% 52,3% 19,72%| 103,62% 24,08%
Variacion
Porcentualde la | 5,00%
Sensibiidad

Fuente: Formulacion y evaluacion de un plan de negocios, Eco. Ramiro Canelos
Elaborado: Autora

A través de la informacion obtenida en ambos escenarios con y sin financiamiento se
evidencia que se necesitaria una alta caida en los ingresos o un incremento considerable
en costos para que este proyecto se convirtiera en un proyecto que daria ningln tipo de

rentabilidad. Haciendo a este proyecto un proyecto atractivo y loable.

7.4 Balance del Proyecto

En el balance de un proyecto analiza cuatro indicadores: valor futuro, potencial de la

utilidad, exposicion a perdida y periodo de recuperacion del negocio.

El balance que pertenece al proyecto con financiamiento se evidencia en las tabla 45.
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Tabla 45. Periodo de recuperacion descontando el financiamiento

1

2

3

4

6

7

9

10

Flujo de Caja Neto

- 63.5889

156.317,3

228.385,9

309.109,1

391.446,9

492.321,0

618.601,5

744.940,8

885.868,1

1.042971,2

5.005.051,2

Flujo de Caja D

Flujo de Caja A

136.126,9

173,198,2

204.137,6

225.123,6

246.566,3

269.794,7

282.931,5

292.998,7

300.404,2

1.255.391,6

Periodo de Recuperacion Descontado

VAN

$3.323.084,49

TIR

286,9%)

TASA DE DESCUENTO

14,8%

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro

“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,

Ecuador

Elaborado: Autora

Tabla 46. Indicadores de Balance del proyecto

Inversion
Periodos |Intereses Causados | Ingresos recibidos | Amortizacion Amortizada
0 - 63.588,85
1 9.431,50 156.317,29 146.885,79 83.296,94
2 12.354,60 228.385,88 240.740,48 324.037 42
3 48.061,23 309.109,14 357.170,37 681.207,80
4 101.036,74 391.446,88 492.483,62 1.173.691,42
5 174.081,91 492.320,97 666.402,88 1.840.094,29
6 272.922,79 618.601,45 891.524 24 2.731.618,53
7 405.153,66 744.940,82 1.150.094 48 3.881.713,02
8 575.735,67 885.868,10 1.461.603,77 5.343.316,79
9 792.520,75 1.042.971,24 1.835.491,98 7.178.808,77
10 1.064.760,92 5.005.051,17 6.069.812,08 | 13.248.620,86

Fuente: Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro

“Forumalacion y evaluacidon de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,

Elaborado: Autora
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Figura 42. Balance del proyecto

Balance del Proyecto
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Fuente: Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,

Elaborado: Autora

El grafico muestra su crecimiento afio tras afio desde el décimo en adelante muestra un despunte
mayor indicando el potencial econémico del mismo y convirtiéndole en un proyecto atractivo

para la inversion.

Tabla 47. Indicadores de Balance del proyecto

1 Valor Futuro Neto (mayor valor Positivo) 13.248.620,86

2 Potencial de Utilidad [(Suma de positivos) 36.486.405,85

3 Exposicion a pérdida |(Suma de negativos) |- 63.588,85
Periodo de

4 Recuperacion 1er Afio positivo 1

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,

Elaborado: Autora
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En resumen, durante el escenario con financiamiento del proyecto, el valor futuro neto es

de USD$11.260.410,96, el potencial de la utilidad USD$31.518.698,45, la exposicion a

pérdida es de USD §$ -81.034,76 y el periodo de recuperacion es de 1 afio.

Conclusion:

El escenario con financiamiento muestra un escenario bastante positivo con regalias altas

y con tan solo 1 afio para el periodo de recuperacion dando un escenario positivo y muy

atractivo para el proyecto.

En el escenario con financiamiento propio se evidencia su balance en las tablas siguientes:

Tabla 48. Periodo de recuperacion descontado (sin financiamiento)

1 2

3

a 5

6

7

9

10

Flujo de Caja Neto

139.494,9

168.668,8

241.081,1

322.184,1

404.941,2 | 506.278,7

618.601,5

744.940,8

885.868,1

1.042.971,2

5.005.051,2

Flujo de Caja

Flujo de Caja Acumulado

Periodo de Recuperacién

VAN

$3.290.947,97

TIR

156,68%|

TASA DE DESCUENTO

14,8%

146.883,1

182.825,7

212.772,4

232.884,3 | 253.556,6

269.794,7

282.931,5

292.998,7

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro

300.404,2

“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,

Elaborado: Autora

Tabla 49. Indicadores de Balance del proyecto

Inversion
Periodos Intereses C d Ingresos recibid Amortizacién Amortizada
0 - 139.494,88
1 - 20.689,88 168.668,84 147.978,96 8.484,08
2 1.258,36 241.081,12 242.339,48 250.823,56
3 37.202,15 322.184,05 359.386,20 610.209,76
4 90.506,31 404.941,22 495.447,53 1.105.657,29
5 163.991,09 506.278,65 670.269,74 1.775.927,04
6 263.405,50 618.601,45 882.006,95 2.657.933,99
7 394.224,77 744.940,82 1.139.165,59 3.797.099,58
8 563.185,81 885.868,10 1.449.053,91 5.246.153,49
9 778.109,49 1.042.971,24 1.821.080,72 7.067.234,21
10 1.048.212,18 5.005.051,17 6.053.263,35 13.120.497,56

Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro

“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito,

Elaborado: Autora

Figura 43. Balance del proyecto sin financiamiento
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Fuente: : Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito

Elaborado: Autora

El grafico muestra claramente como en los afios el capital va creciendo. Se ve que los

afos tienen un crecimiento positivo lo cual hace del proyecto, un proyecto rentable y

atractivo.
Tabla 50. Indicadores de Balance del proyecto sin financimiento
1 Valor Futuro Neto (mayor valor Positivo) 13.120.497,56
2 Potencial de Utilidad |(Suma de positivos) 35.640.020,56
3 Exposicion a pérdida |(Suma de negativos) 139.494,88
Periodo de
4 Recuperacion 1er Afo positivo 1

Fuente: Ramiro Canelos,Modelo obtenido de CD didactico del libro
“Forumalacion y evaluacion de negocios”,2010, Publicacion UIDE, Quito

Elaborado: Autora
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En resumen, durante el escenario con financiamiento del proyecto, el valor futuro neto es
de USDS$ 11.174.138,86, el potencial de la utilidad USD$ 30.913.517,62, la exposicion a
pérdida es de USD § - 155.571,69 y el periodo de recuperacion es de 1 afios.

Conclusion:

El escenario con financiamiento propio de igual manera que el financiado muestra un
escenario bastante positivo con regalias altas y con tan solo 1 afio para el periodo de
recuperacion dando un escenario positivo y muy atractivo para el proyecto La utilidad es
un poco mas baja que en el primer escenario al no diversificar la inversion propia. Y
también por esto la exposicién a perdida para el escenario con financiamiento propio

siempre asume mas riesgos que la con financiamiento de terceros

Comparativamente se concluye que el escenario con financiamiento refleja que el valor
futuro neto es de USD$86.272,1 mas elevado que el caso del escenario con
financiamiento; al igual que potencial de utilidad donde es mayor en USD$ 605.180,83;
la exposicion a pérdida en el escenario con financiamiento es USD$ 74.536,93 mas baja
que en el caso del periodo sin financiamiento. En el caso del periodo de recuperacion el
escenario con financiamiento es 1 afilo menor que el escenario con financiamiento.
Concluyendo, es mas recomendable realizar el proyecto con financiamiento de terceros
pues aumenta todos los indicadores antes mencionados, exceptuando la exposicion a
pérdida la cual reduce el indicador. La razon a este fendmeno es que el costo de

oportunidad se mantiene y permite generar mas ganancias con el dinero prestado.
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Capitulo 8

Conclusiones y recomendaciones

8.1 Conclusiones:

Desde finales de los afios 60 la industria farmacéutica viene funcionando en el pais,

comercializando productos farmacéuticos cuyos componentes estan hechos de

compuestos quimicos para el tratamiento y prevencion de distintas enfermedades. Es

durante la tltima década la tendencia en este tipo de productos ha tenido un giro radical,

cambiando el uso de farmacos con composiciones quimicas a productos con compuestos

derivados de materia prima o ingredientes de origen natural y especies nativas. Algunos

ejemplos son: fitofarmacos, jarabes, capsulas, pomadas y aromaticas medicinales entre

otros.

Asi también, hoy en dia la industria de productos no caléricos, en especial los de
origen natural, ha tenido un vuelco de 180 grados para el mercado alimenticio,
esto considerando la necesidad de satisfacer a pacientes diabéticos, el manejo de
pacientes con obesidad y la prevencion de otras enfermedades de salud que no
permiten el consumo de azicares

Existe una tendencia cada vez mas marcada hacia el consumo de productos no
caloricos, asi como productos de cuidado de la salud natural, debido a las
alarmantes cifras que demuestran el crecimiento acelerado de enfermedades que
estan asociadas por el uso de productos daifiinos para la salud. Después de un
analisis realizado en el entorno nacional, especificamente en la ciudad de Quito
se determind que la oportunidad del proyecto tiene altas oportunidades en el
mercado; sin embargo, serd fundamental el realizar altas campanas de
comunicacién para que el producto y la baya pueda ser conocida, ademas es
fundamental realizar estudios periddicos para mantener el dinamismo del negocio
y no permitir la desacreditacion del mismo por la industria azucarera que es muy
agresiva en el mercado.

El incremento del cuidado de la salud de la poblacion y su interés por evitar
enfermedades mientras graves, y el incremento anual de pacientes con
enfermedades como cancer y diabetes hacen del negocio una oportunidad

atractiva.
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Mediante el estudio realizado en la ciudad de Quito, se ha determinado que el
segmento meta es un volumen de mercado bastante alto y en crecimiento y tiene
una aceptacion que abarca unas 22.000 personas, teniendo una aceptacion del 87%
para el mercado meta. El precio que estarian dispuestos a pagar es de $14,00 por
un paquete de tabletas de 10 unidades.

El enfoque principal del plan de marketing estd enfocado en la difusion de la
baya, sus propiedades, beneficios y los grandes atributos que la Sysepalum
Dulcificum tiene. La estrategia de distribucion estara enfocada en locales de
distribucion atractivos como son las principales cadenas de supermercados,
farmacias y centros naturistas, con el fin de lograr que se logre llegar de manera
mas efectiva y eficiente al segmento de mercado bien definido y establecido. Ha
habido un especial enfoque en los medios de marketing digital con el fin de
aprovechar el uso de la tecnologia en una era donde esto se vuelve de importancia.
La estrategia de localizacion es la adecuada para poder realizar la produccion y
que los procesos logisticos sean los adecuados. La inversion actual en el espacio
fisico para la produccion del producto es comoda y adecuada optimizando los
costos y ayudando a la empresa a su rentabilidad y recuperacion de inversion
rapida, con miras a su expansion a nivel local e internacional.

El presente proyecto necesitaria de una cantidad de aproximadamente $930.000
dolares como inversion inicial. No se ha considerado adecuada la idea de comprar
un local debido a que dificultaria la financiaciéon del proyecto, por los altos costos
que esto involucra.

Los analisis financieros demuestran la alta rentabilidad del proyecto expresado
en el calculo del VAN (Valor Actual Neto) y de la TIR (Tasa Interna de Retorno);
con valores elevados debido a que la inversion inicial a sido muy conservadora en
comparacion con los ingresos que se consideran altos.

El analisis de sensibilidad del proyecto se ha evidenciado que se requiere de una
disminucion de ingresos considerable para que el proyecto deje de ser rentable. Y
los costos de operacion deberian crecer altamente de igual manera para disminuir

la rentabilidad del proyecto.
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8.2 Recomendaciones:

Es recomendable en todo plan de negocios considerar las condiciones de factibilidad y
rentabilidad, por lo que es de vital importancia analizar las necesidades del mercado, las

posibilidades de financiamiento y su sostenibilidad en el tiempo.

Para fines de este proyecto hemos considerado acceder al préstamo externo puesto que

aumenta la rentabilidad del proyecto y aumenta las ganancias para los involucrados

Ademas, se recomienda que todo el esfuerzo de la empresa debe enfocarse en la
comunicacion y marketing que son de alta importancia cuando se trata de sacar

innovaciones al mercado.
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Glosario

e Diesgusia: La disgeusia es un trastorno médico que causa una alteracion del gusto
en la boca. Mientras que cualquier persona puede tener un sabor extrafio en la
boca de vez en cuando, esta condicion provoca un cambio de sabor que es a la vez
persistente y desagradable. Las personas con este trastorno a menudo describen el
cambio de sabor como metélico. Algunas personas lo describen como salado,

rancio, o simplemente malo. http://anosmia.info/disgeusia/

e Miraculina: es una proteina homodimérica aislada de una baya roja llamada
Synsepalum Dulcificum, que a pesar de tener ser insabora y tener un PH neutro
posee entre sus propiedades la capacidad de convertir todos los sabores amargos

en dulces. http://www.pnas.org/content/108/40/16819.full.pdf

e Flavonoides: Los flavonoides (del latin flavus, amarillo) y las antocianinas son
compuestos fenodlicos solubles en agua, metanol y etanol, con caracteristicas de
glucdsidos; contienen como aglucon un nucleo flavilo al cual se une una fraccion
azlcar por medio de un enlace b-glucosidico.

(https://deymerg.files.wordpress.com/2013/07/quimica-de-los-alimentos1.pdf)

e La Organizacion Mundial del Comercio (OMC): “Es la organizacion que se ocupa
de las normas mundiales por las que se rige el comercio entre las naciones. Su
principal funcion es velar por que el comercio se realice de la manera mas fluida,

previsible y libre posible.” (https://www.wto.org/indexsp.htm)

e Alianza Bolivariana para los pueblos de nuestra América tratados de Comercio de
los Pueblos (ALBA): “Constituye una alianza politica estratégica que cumple el
proyecto historico de Simon Bolivar de conformar la patria grande, con el objeto
de unir las capacidades y fortalezas de los pueblos latinoamericanos y caribefios
para buscar la seguridad social , la estabilidad politica y el bien comun”

(http://cancilleria.gob.ec/wp-content/uploads/2013/07/folleto-ALBA-web.pdf')

®  Andean Trade Promotion and Drug Eradication Act ( ATPDA), ”es una ley aprobada por
congreso norteamericano y que otorga u otorgaba beneficios a los productos que llegan desde la

zona andina.” (http://www.ecuavisa.com/articulo/noticias/actualidad/34199-que-es-exactamente-

el-atpdea)
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Tratado de Libre Comercio(TLC): Son pactos politico-econdmicos entre dos o
mas naciones, por lo general de una region comun y de intereses compartidos, en
los que se eliminan ciertas barreras comerciales y de indole social para satisfacer
necesidades de todas las partes por igual.

(http://concepto.de/tlc/#ixzz4EDtiRfRD)

El Mercado Comun del Sur (MERCOSUR): es un proceso de integracion regional
instituido inicialmente por Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay al cual en fases
posteriores se han incorporado Venezuela y Bolivia, ésta tltima en proceso de
adhesion. Su objetivo principal propiciar un espacio comun que generara
oportunidades comerciales y de inversiones a través de la integraciéon competitiva

de las economias nacionales al mercado internacional.

(http://www.mercosur.int/innovaportal/v/3862/2/innova.front/en-pocas-palabras)
Acuerdo Estratégico de Cooperacion Economica (SECA), son acuerdos
comerciales con Corea del Sur. Son tratados de TLC pero a diferencia de los
tradicionales TLC, incluye cooperacion y transferencias de conocimiento y
tecnologias, ademas de contemplar las asimetrias de ambas economias, por lo que
aporta muchas ventajas a Ecuador.

Banco Central del Ecuador (BCE): Es el banco nacional emisor inicia con las
reformas ejercidas por la Revolucion Juliana de 1925. Su principal mision es
“Promover y coadyuvar a la estabilidad econémica del pais, tendiente a su
desarrollo, para lo cual debera realizar el seguimiento macroeconéomico,
contribuir en el disefio de politicas y estrategias para el desarrollo de la nacion y,
gjecutar el régimen monetario de la Republica, que involucra administrar el
sistema de pagos, invertir la reserva de libre disponibilidad y, actuar como
depositario de los fondos publicos y como agente fiscal y financiero del Estado”.

(https://www.bce.fin.ec/)

PYMESs: “al conjunto de pequefias y medianas empresas que, de acuerdo a su
volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de
produccion o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades

economicas. Por lo general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que
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se han formado realizan diferentes tipos de actividades economicas entre las que
destacamos las siguientes: comercio al por mayor y al por menor, agricultura,
silvicultura y pesca, industrias manufactureras, construccion, transporte,
almacenamiento, y comunicaciones, bienes inmuebles y servicios prestados a las
empresas, servicios comunales, sociales y personales.”

Instituto nacional de estadisticas y censos (INEC): “La mision del INEC es
generar y difundir informacion estadistica util y de calidad del pais con el
proposito de facilitar la evaluacion del desarrollo de la sociedad y de la economia,
asi como promover las actividades del Sistema Estadistico Nacional.”

Distrito Metropolitano de Quito(DMQ): es un Distrito Metropolitano de la
provincia de Pichincha en el norte de Ecuador. El Distrito Metropolitano de Quito
se divide en 8 administraciones zonales, las cuales contienen a 32 parroquias
urbanas y 33 parroquias rurales y suburbanas. Las parroquias urbanas estan

divididas en barrios.
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