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Resumen
El plan de negocios es un planteamiento formal de una idea, proyecto o iniciativa empresarial
con un conjunto de objetivos, que se constituye como una fase de proyeccion y evaluacion. En
este caso, la importacion bebidas adelgazantes para ser comercializadas en la ciudad de Loja es
un proyecto que tiene como objetivo ofrecer un producto con procedencia reconocida, y que
cumple con objetivos de salud dentro de la dieta diaria de las personas, siendo asi un producto
nuevo que busca formar parte de los hogares de la ciudad de Loja.

En el presente plan se evallan y analizan diferentes variables, que permiten establecer
y detallar los recursos que se necesitan para llevar a cabo la importacion y comercializacion del
té adelgazante DIETER's de 18 unidades desde China hacia Ecuador. Se utilizd el método
inductivo para realizar los andlisis de la investigacion, el método deductivo para llegar a las
conclusiones logicas y el método estadistico para manejar los datos cualitativos. Ademas las
técnicas de apoyo fueron la observacion directa y las encuestas aplicadas a 382 familias de la
ciudad de Loja y 3 a la competencia directa.

El proyecto consta de 6 capitulos que se enfocan en dimensiones diferentes, que se
complementan para conocer la rentabilidad del proyecto. Finalmente, se conocen las
conclusiones y recomendaciones del plan de negocios, entre las que se destacan que el 48,09%
de las familias compran productos adelgazantes, la demanda efectiva que es del 64,86%, la
inversion inicial es de $49.738,75. Ademas, el estado de pérdidas y ganancias Y, el flujo de caja
indican resultados positivos para todos los afios. Ademas, la relacion beneficio costo indica que
por cada dodlar invertido la empresa gana 25 centavos Y el tiempo de recuperacion de la inversion

de 4 afios, 1 mes y 20 dias, por lo tanto, el proyecto indica que es rentable.

Palabras clave:
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Abstract
The business plan is a formal approach to an idea, project, or business initiative with a set of
objectives, which is constituted as a projection and evaluation phase. In this case, the
importation of slimming drinks to be marketed in the city of Loja is a project that aims to offer
a product with recognized origin, and that meets health objectives within the daily diet of
people, thus being a product new that seeks to be part of the homes of the city of Loja.

In this plan, different variables are evaluated and analyzed, which allow establishing
and detailing the resources needed to carry out the importation and commercialization of
DIETER's 18-unit slimming tea from China to Ecuador. The inductive method was used to
carry out the research analyses, the deductive method to reach logical conclusions and the
statistical method to handle qualitative data. In addition, the support techniques were direct
observation and surveys applied to 382 families in the city of Loja and 3 to direct competition.

The project consists of 6 chapters that focus on different dimensions, which complement
each other to know the profitability of the project. Finally, the conclusions and
recommendations of the business plan are known, among which it is highlighted that 48.09%
of families buy slimming products, the effective demand is 64.86%, the initial investment is
$49,738.75. In addition, the profit and loss statement and the cash flow indicate positive results
for all years. In addition, the cost-benefit ratio indicates that for every dollar invested the
company earns 25 cents and the payback time of the investment is 4 years, 1 month and 20

days, therefore, the project indicates that it is profitable.

Keywords:

Plan, business, import, tea, profitability, investment.
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Introduccion
El presente PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPORTACION DE BEBIDAS ADELGAZANTES
DESDE CHINA Y SU COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE LOJA - ECUADOR se
desarrolla con el objetivo de plasmar una idea de negocio, tomando en cuenta todos los aspectos
que conlleva la puesta en marcha de un emprendimiento o proyecto de inversion.

Su desarrollo comienza con la determinacion de la metodologia a utilizar, que son los
métodos deductivo, inductivo y estadistico para el tratamiento de informacion, complementado
con la técnica de observacion directa y la herramienta encuesta para obtener la informacion
directa de la poblacion. Ademas, por medio del calculo de la muestra se establece el total de
382 familias a las que se aplican las encuestas y 3 empresas consideradas la competencia
directa.

Seguido, se observan los 6 capitulos que recopilan informacién de diferentes aspectos
para el proyecto que se complementan entre si. El capitulo 1 constituye la tabulacion e
interpretacion de las 382 encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Loja y 3 aplicadas
a la competencia directa, de las que se obtiene la informacion principal por medio de graficas
y analisis.

El segundo capitulo es el estudio de mercado que calcula el consumo promedio anual
de 25 cajas de té anuales por cada familia, las demandas potencial de 58,12%, real de 71,17%,
y efectiva de 64,86%), ademas, se establece la oferta y se proyecta para los 5 afios. A su vez, se
desarrolla el plan de comercializacion en base a la informacién obtenida del capitulo 1. Seguido
se observa el capitulo 3 que se encarga del estudio técnico, el cual analiza la disponibilidad de
recursos, o los limitantes existentes para la importacion del producto, a su vez, se llega a
conocer la capacidad instalada de importacion de 300000 cajas al afio, de la capacidad utilizada

es del 50% de la capacidad instalada, porcentaje que se determinad en base a la demanda.



En el cuarto capitulo se detalla la informacion sobre el estudio administrativo que
contiene informacién sobre la organizacion legal y administrativa de la empresa, tiempo de
duracion de 5 afios, valor del capital de $49.738,75, nimero de empleados, etc. En el capitulo
5, se elabora el estudio financiero, que analiza y menciona las inversiones en activos fijos que
tienen un valor de $3.480,56, los activos diferidos que son de $3.740,00, los activos circulantes
de forma mensual de $42.518,19, que llega a un total de $49.738,75, ademas, se determinan los
costos, precios y ganancias.

En el Ultimo capitulo se realiza la evaluacion financiera, en el que se evalia la
rentabilidad de la inversion por medio de diferentes indicadores cono el VAN que tiene un
resultado de $291.260,87, la TIR de 169,37%, 1 mes y 20 dias, la relacion B/C de 1,25, etc.
Finalmente, se llegan a las conclusiones respectivas, en el que se mencionan los puntos mas
importantes del plan de negocios, como que el 48,09% de las familias de la ciudad de Loja
compran productos adelgazantes y el periodo de recuperacion del capital es de 4 afios, 1 mes y

20 dias.



Fundamentacion tedrica

1. Marco referencial

Las alternativas de emprender en un negocio montando una microempresa requieren intentar
financiar el proyecto por sus propios medios. Asi mismo, todo producto que es ofertado esta
obligado a competir en el mercado, por tal motivo la importacion bebidas adelgazantes para ser
comercializadas en la ciudad de Loja es un proyecto que tiene como objetivo ofrecer un
producto con procedencia reconocida, y que cumple con objetivos de salud dentro de la dieta
diaria de las personas, esto es de beneficio para el emprendimiento, de ahi, la importancia del
plan de negocios, el cual fortalecerd la sostenibilidad y crecimiento del proyecto.

Asi mismo, al momento de perder peso y establecer una dieta, lo primero que se viene
a la cabeza son alimentos bajos en grasa, carbohidratos y azlcares, sin embargo, suele escaparse
que los liquidos son igual 0 mas importantes para bajar los nimeros de la bascula. Es por esto
por lo que como principal bebida adelgazante de procedencia China tenemos el té, producto
que es reconocido a nivel mundial por contribuir a una buena salud para que nuestro cuerpo
funcione correctamente y que, ademas, es una forma distinta de tomar los 2 litros de agua
diarios, que es lo recomendable para mantenernos hidratados; y, es un diurético natural que
ayuda a la hora de eliminar toxinas de nuestro cuerpo (El confidencial , 2020).

La industria alimentaria desempefia un papel importante en la promocion de dietas, y su
oferta y promocién se enfoca en el crecimiento diario de la competencia, por lo tanto, entre los
componentes del plan de negocios tendremos la descripcion del modelo de negocio.

La elaboracion de un plan de negocio es fundamental cuando se lanza un nuevo producto o
servicio o cuando se buscan nuevas metas. Por este motivo, el plan ofrece una imagen solida y
bien detallada de lo propuesto en él y ayuda a determinar con mayor precision los mercados de

interés para el proyecto.



Las bebidas adelgazantes son las mas apreciadas del mundo, el té ha sido un revitalizante
para las personas durante miles de afos, tiene origenes misticos. Las primeras referencias del
consumo de té se originan en China, mas adelante, los sabios budistas japoneses de visita por
China llevaron semillas de té de regreso a Japon. Los japoneses se enamoraron de la bebida y
al instante la acogieron en su cultura y, con el tiempo, se crearon las hoy reconocidas
ceremonias de té japonesas. En Europa, fueron los portugueses los primeros que descubrieron
los placeres del té, luego de que misioneros y comerciantes que vivian en Asia llevaran el té de
regreso a casa a modo de obsequio. Pero fueron los holandeses los que dieron cuenta del
potencial comercial de esta notable hoja. Aln en ese momento, seguia siendo super costosa VY,
durante varios afios, sélo la clase mas alta de la sociedad podia permitirse el lujo de servirse un
té.

Dos de cada tres personas que siguen una dieta alimenticia abandonan antes de acabarla.
La frustracion, el cansancio y la falta de voluntad suelen estar detras de este frecuente fracaso.
Y es que la privacion, unida a la larga duracion de la mayoria de los regimenes, son los dos
factores que mas contribuyen para que se tire la toalla antes de tiempo.

Por ello, lo primero que se debe tomar en cuenta es que no es necesario conformarse
Unicamente con agua mineral. El agua es vital para la pérdida de peso, pero ademas cabe sefialar
que existe un sinfin de liquido en forma de té o de refrescos que ademas de ser ricos y sanos,
aportan vitaminas adicionales que ayudan en el proceso de adelgazamiento (El confidencial ,
2020).

Tipos de bebidas adelgazantes

e Zumo de verduras:
Los jugos de vegetales no solo permiten aprovechar al maximo las propiedades de las verduras
y hortalizas, sino ayudan a bajar de peso y lo que es mas importante ain, a no recuperarlo. La

manera idonea de degustarlos es mediante combinaciones. Una buena guia para acertar consiste



en fijarse en los colores, por ejemplo, mezclando sélo las hortalizas verdes o naranjas. Ademas,
el color representa la presencia de determinados compuestos. EI mejor momento para tomar los

zumos de hortalizas es entre horas, como tentempié refrescante. (El confidencial , 2020).

Gréfico 1. Zumo de verduras

Fuente: https://www.carlazaplana.com/zumos-verdes-beneficios-nos-aportan/

e Té verde:
El poder adelgazante es solo uno de los numerosos beneficios que tiene el té verde. Con una
taza al dia es suficiente para obtener los antioxidantes que necesita al dia el organismo. Ademas
de acelerar el metabolismo y reducir la sensacion de hambre, los compuestos que contiene

ayudan a quemar la grasa y a incrementar la vitalidad (El confidencial , 2020).

Gréfico 2. Té verde

Fuente: https://www.elespanol.com/cocinillas/recetas/bebidas/20140310/beneficios-verde/1000051044902 30.html

e Limonada:
Hidratarse bebiendo mucha agua suele ser uno de los pocos principios consustanciales a todas

las dietas. Para estimular su ingesta, haciéndola més agradable y potenciando sus efectos


https://www.carlazaplana.com/zumos-verdes-beneficios-nos-aportan/
https://www.elespanol.com/cocinillas/recetas/bebidas/20140310/beneficios-verde/1000051044902_30.html

adelgazantes, es recomendable afiadir hierbabuena fresca o limén. Los citricos tienen beneficios
diuréticos, depurativos y antioxidantes, por lo que mezclados con agua estimulan la eliminacion

del exceso de liquidos, aceleran el metabolismo y ayudan a eliminar las toxinas (El confidencial,

2020).

Gréfico 3. Limonada

Fuente: https://www.cocinadelirante.com/receta/bebida/como-hacer-limonada-rosa

e Jugo de pera, pifiay arandanos:

Los zumos de estas tres frutas, faciles de preparar y ricos en nutrientes, vitaminas y minerales,
son los mas beneficiosos para perder peso. La pifia, por ejemplo, contiene una enzima que ayuda
a descomponer las proteinas, facilitando asi la digestion y combatiendo la hinchazén de
estomago. Los arandanos, por su parte, previenen de numerosas infecciones, como puede ser la
producida por las bacterias E-coli, mientras que las peras aportan magnesio, potasio, calcio y
fésforo.

La combinacién de pera, pifia y ardndanos es perfecta para aumentar todas sus

propiedades, al tiempo que multiplica sus efectos para acelerar el metabolismo y adelgazar (EI

confidencial , 2020).


https://www.cocinadelirante.com/receta/bebida/como-hacer-limonada-rosa

Grafico 4. Jugo de pifia con arandanos

Fuente; https://juegoscocinarpasteleria.org/batido-de-pina-y-arandanos/

e Café solo:
La cafeina es excelente para acelerar el metabolismo, gracias a que estimula la termogénesis, y
quemas calorias, siempre y cuando se consuma sin leche ni azlcar. El café del desayuno o a
media mafiana reduce la sensacién de hambre y puede ayudar a reducir el picoteo entre horas
(El confidencial , 2020).

Grafico 5. Café solo

Fuente: https://www.elespanol.com/cocinillas/recetas/bebidas/20171006/hacer-cafe-perfecto-cien cia/1001008949096_30.html


https://juegoscocinarpasteleria.org/batido-de-pina-y-arandanos/

2. Marco teorico o conceptual

Plan de negocios:

“Un plan de negocio es un planteamiento formal de una idea, proyecto o iniciativa empresarial
con un conjunto de objetivos, que se constituye como una fase de proyeccion y evaluacion. En
el plan de negocio deben aparecer de forma detallada los objetivos generales y especificos de
la empresa, la estrategia para lograr estos objetivos, la estructura organizacional, la inversion
requerida para financiar tu proyecto y las soluciones para resolver los problemas que puedan ir
apareciendo. (Salazar Cortés, 2019)”

Investigacion de mercado:

“La investigacion de mercado es un proceso sistematico de recopilacion, anlisis e
interpretacion de informacion. La informacion podria ser sobre un mercado objetivo,
consumidores, competidores y la industria en general. La investigacion de mercado ayuda a los
empresarios a tomar decisiones bien informadas. Puede eliminar conjeturas sobre innovacion y
canalizar recursos en ideas y proyectos que tengan el mayor potencial. (Universidad
Panamericana, 2020)”

Demanda:

“Consiste en la cantidad de bienes o servicios que los consumidores se disponen a adquirir con
el fin de satisfacer sus necesidades o deseos, ademas estos tienen la capacidad de pagar a un
precio y en un lugar determinado. (Thompson, 2022)”

Demanda potencial:

“Es el volumen maximo de consumo que podria alcanzar un producto o servicio o linea de
producto en un periodo de tiempo determinado, de forma que todos los compradores potenciales
se convirtieran en compradores efectivos con una tasa de consumo individual adecuada.
(Gestiopolis, 2022)”

Demanda actual:



“Es la suma total de los bienes o servicios vendidos en un periodo. (Vasquez, 2019)”
Demanda efectiva:

“Es la cantidad de uno o varios productos que los consumidores pueden y desean adquirir. Esto,
a un precio dado en un momento especifico. (Westreicher, Demanda efectiva, 2020)”
Promedio medio de ventas:

“Es el espacio temporal que tiene lugar desde que un producto es finalizado y almacenado, hasta
que se produce la venta. Es un indicador econdmico que permite tener una idea del tiempo que
tardamos en vender un producto desde su finalizacién. (Lopez, 2020)”

Oferta:

“Se defina a la oferta como todos los bienes y servicios que se encuentran disponibles en el
mercado y que los consumidores pueden adquirir a cambio de dinero, bienes materiales u otros
servicios. (lonos, 2019)”

Demanda insatisfecha:

“Aquella demanda que no ha sido cubierta en el mercado y que pueda ser cubierta, al menos en
parte, es decir, existe demanda insatisfecha cuando la demanda es mayor que la oferta. (Quiroa,
2022)"

Plan de comercializacion:

“Es un documento escrito, en el cual se establecen los planes comerciales de la empresa para un
periodo determinado, por lo general este plan varia segun el tipo de negocio o empresa, los

productos o servicios que ofrece y los objetivos propuestos. (Jerez, 2019)”

Producto:

“Es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicion, uso o

consumo, Yy que podria satisfacer un deseo o una necesidad. (lonos, 2019)”
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Servicio:

“Es un producto que consiste en actividades, beneficios, o satisfacciones que se ofrecen en
venta, y que son esencialmente intangibles no tienen como resultado la propiedad de algo.”
Precio:

“Es el valor monetario que se le asigna a un producto o servicio al momento de ofrecerlo a los
consumidores y, por tanto, el valor monetario que los consumidores deben pagar a cambio de
obtener dicho producto o servicio. (Arturo, 2019)”

Plaza:

“Se entiende como la forma en la cual un bien o servicio llegard de una empresa a las manos
del consumidor final. (Grapsas, 2017)”

Promocion:

“Son técnicas de persuasién masivas que permiten informar todo lo relacionado con el producto
a traves de argumentos de ventas. (Jerez, 2019)”

Estudio técnico:

“El estudio técnico de un proyecto es un proceso utilizado para examinar y predecir los precios
futuros de los valores observando cosas como el movimiento de precios, graficos, tendencias,
volumen de negociacion y otros factores. (Jileana, 2020)”

Capacidad instalada:

“La capacidad instalada consiste en el potencial que tiene una empresa en particular para la
produccion o volumen maximo de produccion durante un cierto periodo de tiempo, teniendo en

cuanta los recursos con los que cuenta. (Jara, 2019)”

Capacidad utilizada:
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“Es una medida de lo cerca que esta el sector manufacturero de la nacion de funcionar a plena
capacidad. Formalmente es la ratio del indice de produccion industrial dividido por el indice de
plena capacidad. (Estrategias de inversion, s.f.)”

Ingenieria del proyecto:

“Consiste en el conjunto de recursos que se necesitan para realizar los planes y tareas que la
empresa requiere. (HLCSISTEMAS, 2020)”

Importacion de productos

Importacién:

“La importacion consiste en el ingreso legal de mercancias proveniente de otro pais, que puede
ser mas barata o de mejor calidad; en otras palabras, es la compra de bienes o servicios
provenientes de empresas extranjeras para introducirla al interior del pais en el que son
demandados para el uso y consumo. (El confidencial , 2020).”

Pasos para importacién desde China a Ecuador:

1. “BUsqueda de productos. Deberas buscar minuciosamente los productos que deseas
importar.

2. Cuando hayas seleccionado un producto, debera buscar un fabricante o proveedor para
dicho producto.

3. Tiene la opcion de utilizar la asistencia de proveedores de servicios para encontrar un
fabricante.

4. Una vez que hayas encontrado un fabricante o proveedor, deberas ponerse en contacto
para elaborar la orden de compra, tomando en cuenta la cantidad, el precio, la
frecuencia, etc.

5. Siempre se recomienda enviar una muestra cuando se trata de una primera importacion.
Esto te dard la oportunidad de conocer la calidad, tiempos de produccion y despacho,

etc (ICC, 2022)”
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Agente de aduanas:

“Es el encargado de presentar la DAI y los documentos de importacion para realizar la
nacionalizacion de tu mercancia, es decir, la persona que legaliza tu importacion.”

Analizar la legislacion Aduanera del producto que vas a importar:

“Un analisis profundo del entorno en cuanto a la legislacion aduanera de tu producto te permite
evitar futuros inconvenientes, y sobre todo vas a ahorrar dinero (ICC, 2022).”

Requisitos obligatorios:

“Registro como importador en el sistema informatico

Documento de transporte de las mercancias en el sistema informatico

Factura Comercial de las mercancias.

Documentos de acompafiamiento, segun la partida arancelaria de la mercancia.

Declaracion aduanera de importacion a consumo de bebidas alcohdlicas (ICC, 2022).”
Requisitos especiales:

e “El importador debe emitir oficio dirigido a la Direccion Nacional de Capitales y
Servicios Administrativos con el nombre de los delegados a efectuar el retiro de las
etiquetas fiscales, con los siguientes documentos:

e Cédula de ldentidad y certificado de votacion del importador.

e Cédula de Identidad y certificado de votacion de los delegados del importador.

e Credenciales actualizadas de Agente de Aduana de Auxiliar (en caso de que el
autorizado sea el agente de aduana o un auxiliar).

e Certificacion de Aportacion Laboral actualizada de los delegados del importador.

e La documentacién debe ser presentada por Unica ocasion y actualizada cada seis meses

desde la fecha de la ultima presentacion, salvo el caso de que existan cambios de los

delegados, en cuyo caso debe ser presentada de forma inmediata.
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e La persona autorizada que efectle el retiro de las etiquetas fiscales debe presentar la
cédula de identidad original (ICC, 2022).”
e “Para el etiquetado fiscal posterior a la salida del depésito de la mercancia, el importador
debe comunicar mediante oficio a la Direccién Distrital de su jurisdiccién, la direccion
de la bodega privada donde se efectla el etiquetado (ICC, 2022).”
Instituto ecuatoriano de normalizacion INEN:
“Se trata del Organismo Técnico Nacional, eje principal del sistema de calidad ecuatoriano en
el pais, el mismo que estd encargado de la normalizacion, regulacion técnica y metrologia, que
colabora al cumplimiento de los derechos civiles relacionados con la seguridad; proteccion de
la vida y la salud humana, animal y vegetal; asi como la preservacion del medio ambiente; la
proteccion del consumidor y el fomento de la cultura de la calidad y el mejoramiento de la
productividad y competitividad en el Ecuador. (INEN:, 2022)”
Régimen aduanero:
“El régimen aduanero hace referencia al destino de las mercancias en el comercio exterior, las
mismas que estan sujetas a control aduanero (Paez, 2020).”Existen diferentes tipos de regimenes
aduaneros, como son los siguientes:
e Importacién para el consumo
“Este régimen permite la circulacion de la mercancia importada por territorio aduanero. Siempre
y cuando se hubieren cancelado los derechos de importacion y cumplimiento de todas las

formalidades legales. (Paez, 2020)”

e Reimportacion en el mismo Estado
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“Las mercancias, que en un principio fueron exportadas, podran reimportarse siempre y cuando
no hayan sufrido transformacion alguna. De esta manera, se exonera el pago de obligaciones si
se hubiere pagado al momento de la exportacion. (Paez, 2020)”

e Exportacién a titulo definitivo
“Las mercancias producto de exportacion destinadas a permanecer fuera de territorio aduanero
sin retorno, es decir, de forma definitiva. (Paez, 2020)”

e Régimen de depdsito aduanero
“Los productos 0 mercancias pueden transportarse a un almacén bajo control de la aduana con
la exencién del pago de derechos e impuestos. Siempre y cuando permanezcan en territorio

aduanero. (Paez, 2020)”

e Transito aduanero
“Se trata del traslado de las mercancias a diferentes oficinas bajo control aduanero. (Péaez, 2020)”
e Transbordo
“Hace referencia a la transferencia de la mercancia de un transporte de importacion a un
transporte de exportacion. Esta transferencia se realiza bajo jurisdiccion especifica de la aduana.
(Péez, 2020)”
e Transporte de mercancia por cabotaje
“Este régimen hace referencia a toda mercancia de libre circulacion y con permiso para el
traslado de un buque a otro. Sin embargo, solo cuando la mercancia tiene como destino otra

oficina bajo control aduanero. (Pé&ez, 2020)”

e Perfeccionamiento activo
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“Permite la entrada de mercancia con suspensién de pago de derechos e impuestos a la
importacién. A su vez, deben someterlas a alguna transformacion, elaboracion o reparacion
para su exportacion. (Paez, 2020)”

e Perfeccionamiento pasivo
“Se trata de la mercancia exportada temporalmente para su transformacion, elaboracion o
reparacion en el extranjero. A continuacion, esta mercancia sera reimportada con exencion
parcial o total de derechos a importacion. (Paez, 2020)”

e Régimen de drawback
“Indica que al momento de exportar, permite la restitucion de derechos e impuestos a la
importacion de sus partes 0 materias primas. (Péaez, 2020)”

e Transformacion de mercancia destinadas a la importacion para el consumo
“Hace referencia a la mercancia importada que es transformada o reparada en territorio
aduanero antes de entrar al mercado local. Esta mercancia normalmente recibe descuentos en
los derechos e impuestos a la importacion. (Paez, 2020)”

e Admision temporal
“Mercancia con suspension de pago de derechos o impuestos a la importacion. Posteriormente,
la mercancia debe reexportarse en un tiempo definido sin sufrir transformacion o reparacion
alguna. (Péez, 2020)”

Negociacion:

“Negociar hace referencia a tratar cuestiones publicos o privados encaminando su mejor logro.
Esto significa, de manera general, que negociar es alcanzar un acuerdo a partir de un debate. Se
trata de un proceso de negociacion en la que dos 0 mas partes con intereses en comun
intercambian informacion para conseguir un acuerdo que beneficiard a todos los participantes
con una ganancia econdémica. (Figueiras, 2021)”

DAI:
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La Declaracién Aduanera de Importacién (DAI) es un formulario en el que se menciona la
informacion general relativa a la mercancia que esta siendo importada, ya que para una
importacion se debe realizar la transmision de la declaracion aduanera de importacion a través
de la persona encargada, es decir, un agente de aduana, en donde debe manifestar la informacién
de los pesos, puerto de destino y origen, flete y entre otros datos del documento de transporte.
“La DAI podré ser presentada de dos formas, fisica o electronicamente en un periodo no
superior a quince dias calendario previo al arribo del medio de transporte, y hasta treinta dias
calendarios siguientes a la fecha de su llegada. (Ministerio de Telecomunicaciones y de la
Sociedad de la Informacién, 2022)”
Nota de pedido:
“También conocida como carta de pedido, se trata de un documento comercial que sirve como
comprobante del compromiso aceptado entre dos partes al momento de realizar una operacion

de compraventa. (Quiroa, 2021)”

Factura comercial:

“La factura comercial es uno de los documentos de transporte maritimo mas significativos, ya
que se trata de un documento legal que es emitido por el vendedor (exportador) para el
comprador (importador) durante la transaccion internacional y funciona como una muestra de
la venta entre comprador y vendedor. (ICONTAINERS, 2019)”

Conocimiento de embarque:

“Se trata de un documento de transporte internacional, comidnmente conocido por su
denominacion y siglas en inglés (Bill of Lading B/L), el mismo que sirve como contrato de
transporte maritimo y, a su vez, constituye un comprobante fehaciente de que las mercancias se

han embarcado. Como funcion basica para la mayoria de las operaciones, en su modalidad «a
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la orden» emitido por el agente de la naviera, evidencia y permite transferir la propiedad de la
mercancia, por lo que puede ser negociable.

Este documento es emitido en tres originales que confieren el titulo de propiedad a quien
lo posee si se ha realizado en la modalidad negociable; de hecho, con un s6lo original es posible
la tramitacion de la propiedad por lo que se recomienda tener localizado en todo momento el
juego completo de estos originales para cualquier operativa. (Global Negotiator, 2018)”

Péliza de seguro:

“Un seguro se trata de un contrato que se establece con una compafiia aseguradora, en dicho
contrato denominado Pdliza, en el que la empresa aseguradora se compromete mediante la
percepcion de una Prima a indemnizar el dafio producido a otra persona, a indemnizar un
capital, una renta u otras prestaciones convenidas.

El seguro gira alrededor del concepto indemnizatorio, esto quiere decir su objetivo es
dejar al asegurado que ha sufrido un siniestro “indemne”, es decir, en las mismas circunstancias

personales y econdmicas que tenia antes de padecerlo. (Importaciones Ecuador, 2022)”

Manifiesto de carga:

“Es un documento que se lo pide a través de un tramite, el que permite a los usuarios registrar
el manifiesto de importacion, el documento fisico o electronico que contiene informacion
importante respecto del medio de transporte, como nimero de bultos, peso e identificacion
genérica de la mercancia que comprende la carga. Esta informacion debe mostrar todo
transportista internacional o su operador de transporte a la entrada del pais a la aduana.
(Ministerio de Telecomunicaciones Y de la Sociedad de la Informacion, 2022)”

Certificado de origen:

“El certificado de origen hace referencia a un documento legal en donde se indica el pais de

fabricacion o produccién de un bien. Esto quiere decir que en el documento se indica la
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nacionalidad de la mercancia objeto de comercio internacional. Por tanto, este es un requisito
preciso para la exportacion e importacion de bienes. (Paez, Certificado de origen, 2020)”
Intercambio electronico de datos:

“El Intercambio electrénico de datos (EDI), indica la transferencia de datos sin el uso de papel
en un formato estandar de documentos de comunicacion que posee una determinada empresa,
los mismos que pueden ser: XML, ASC, X12, TXT, desadv, recadv, invoic, VPN, entre otros.

Se debe especificar el tipo de informacion que ird en un mensaje o documento, en este
contexto, la informacion se desplaza de un software de una computadora de una organizacion
a una aplicacion de otra, lo que permite distribuir la informacion de una manera muy aligera en
comparacion a otros metodologias. (Mera, 2020)”

Declaracion andina de valor DAV:

“La declaracion andina del valor, conocida por sus siglas “DAV”, se trata de un documento de
soporte de la declaracion de importacion, el mismo que contiene la informacion relativa a las
partes que intervienen en la negociacion de la mercancia importada, a los elementos de hecho
y circunstancias de la transaccion comercial y al detalle de los elementos integrantes del valor
en aduana de las mercancias importadas que se declaran.

La DAYV solo podra corresponder como documento soporte a una Unica declaracion de
importacion. No obstante, una declaracion de importacion podrd tener una o varias
declaraciones andinas del valor, como sea el caso. (Direccién de Impuestos y Aduanas
Nacionales, 2021)”

Almacenaje:

“El almacenaje indica la permanencia y custodia al interior de los recintos portuarios de carga
de importacion, exportacion u otra sujeta a destinacion aduanera, incluyendo todos los recursos
y actividades necesarios para la prestacion de tales servicios. (Almacén Extraportuario El

Sauce, 2021)”
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Aforo:

“El acto de aforo establece una operacion Unica que radica en practicar en una misma actuacion
el examen fisico y la revision documental, de tal forma que se evidencie la clasificacion de las
mercancias, su avaluacion, la determinacion de su origen, en determinados casos, y los demas
datos necesarios para fines de tributacion vy fiscalizacion aduanera.

El examen o aforo fisicos consiste en el reconocimiento material de las mercancias. La
revision documental consiste en inspeccionar la conformidad entre la declaracion y los
documentos que le sirvieron de base. Las operaciones de examen fisico, revision documental y
aforo deberan ser realizadas por funcionarios aduaneros especialmente facultados para ese
objeto por la Ordenanza y sus reglamentos. (Almacén Extraportuario El Sauce, 2021)”
Proceso productivo:

“Se trata de una serie de operaciones y procesos que se desarrollan de manera planificada y
sucesiva para lograr la elaboracion de productos. (Quiroa, 2022)”

Flujograma:

“Se refiere a una muestra visual de una linea de pasos de acciones, los cuales implican un
proceso determinado. (Definicion ABC, 2022)”

Estructura organizativa:

“Se conoce como estructura organizativa a la disposicion de las responsabilidades y tareas que
constituye una entidad en si. De tal manera que esta genera flujos de comunicacion y autoridad
para cada una de las funciones. (Gestiopolis, 2022)”

Razdn social:

“La razon social se presenta en todos los documentos fundacionales, es su escritura y cualquier

documento forma, ya que es el nombre oficial de la empresa. (Conceptos Juridicos, 2019)”
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Objeto social:

“Consiste en la expresion de ciertas actividades a las que se decia la sociedad. Ademas,
constituye un punto importante para determinar el tipo de sociedad al que pertenece. (Mis
abogados, 2021)”

Organigrama:

“Un organigrama muestra la estructura interna de una organizacién o empresa. Esto crea una
representacion visual clara de la jerarquia y rangos dentro de una empresa. (Lucidchart, 2018)”
Manual de funciones:

“Es un instrumento de trabajo que emite un conjunto de normas y tareas que deben realizar
todos quienes conforman a la empresa y desarrollan actividades especificas. (Repositorio ,
2018)”

Estudio financiero:

“Se puede referir como un proceso para comprender el riesgo y la rentabilidad de una empresa
mediante el andlisis de la informacion financiera reportada. (Jileana, (Qué es un Estudio
Financiero de un proyecto?, 2020)”

Inversion:

“Es una cantidad limitada de dinero que se pone a disposicion de terceros, de una empresa o de
un conjunto de acciones, con la finalidad de que se incremente con las ganancias que genere
ese proyecto empresarial. (BBVA, 2018)”

Activos fijos:

Se refiere a todos los activos de la sociedad que no se hacen efectivos en un periodo superior a
un afio. (Economipedia, 2022)

Activos diferidos:

“Hacen referencia a los bienes y servicios por los que una empresa paga de forma anticipada,

aungue no necesariamente hayan sido utilizados. (Konfio, 2019)”
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Activos circulantes o capital de trabajo:

“Es un indicador financiero que se utiliza para determinar los recursos financieros con que
dispone una empresa para operar sin sobresaltos. (Gerencie, 2019)”

Financiamiento:

“Consiste en el proceso por el que se proporciona capital a una empresa o persona para utilizar
en un proyecto o negocio. (BBVA, 2022)”

Capital social:

“Es un elemento que podemos localizar en el balance contable de una empresa, dentro de los
fondos propios o patrimonio neto. Su principal funcién es actuar como una garantia por parte
de la empresa frente a terceros. Es decir, una especie de “colchon” de seguridad. (Sanchez
Galan, 2020)”

Capital ajeno:

“Es la cantidad de dinero que es registrada en la contabilidad y obtenido no necesariamente de
las actividades. (Euroinnova, 2019)”

Costo:

“Consiste en el desembolso econémico que se realiza para la produccion de algin bien o la
oferta de algin servicio. (Merchan, 2019)”

Presupuesto:

“Es un plan de operaciones y recursos de una empresa, que se formula para lograr en un cierto
periodo los objetivos propuestos y se expresa en términos monetarios. (Sanchez, 2019)”

Costo unitario de produccion:

“Hace referencia a la cantidad que le cuesta a una compafiia producir un producto. Este se
adquiere al calcular y sumar, todos los costos de produccion, como son los Costos Fijos (CF),

los Costos Variables (CV), y los Costos en Gastos de Administracion y las Ventas (GAV). Es
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el costo que no tiene un porcentaje agregado de utilidades, costos de impuestos ni cualquier
costo adicional que no sea el de la produccion misma. (Evidence, 2021)”

Ingresos por ventas:

“Se refiere al sumatorio total del valor que se paga por la entrega de bienes o servicios que son
objeto del trafico de la empresa, es decir, se trata del acumulado del total de las ventas
registradas en un periodo determinado. (EI Economista, 2022)”

Punto de equilibrio:

“Se trata de un término que define el momento en que una empresa cubre sus costes totales, es
decir, los costes fijos y variables. En otras palabras, se puede decir que es cuando los ingresos

y los egresos estan al mismo nivel y, por ende, no hay pérdidas ni ganancias. (Flores, 2021)”

Punto de equilibrio en Valor.

Costes Fijos

Costes Variables
Ventas Totales

Punto de equilibrio =

Punto de equilibrio en volumen.

Costes Fijos

Punto de Equilibrio = - _
d Ventas Totales — Costes Variables

Estado de pérdidas y ganancias:

“También conocido como estado de resultados, es un estado financiero de la contabilidad que
indica las cuentas de ganancias y pérdidas de una organizacion, el mismo que se caracteriza por
ser un reporte de financiero, el que toma como base un periodo determinado con el objetivo de
mostrar a detalle cuales fueron los ingresos que obtuvo una empresa, sus gastos y el momento
en el que se producen determinando y si existe un beneficio o una pérdida en este periodo de

tiempo seleccionado. (Amaya, 2021)”
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Evaluacion financiera:

“Es el ejercicio tedrico-practico mediante el cual se intentan identificar, valorar y comparar
entre si los costos y beneficios asociados a determinadas alternativas de proyectos de inversion
con la finalidad de apoyar la toma de decisiones de inversion que permitan crear valor, aquellos
proyectos que maximicen el valor de la compafiia son los favorables, aumentar su valor implica
que el flujo de efectivo libre es incremental y los costos del capital son inferiores al retorno del
capital invertido. (Ortega de la Rosa, s.f.)”

Flujo de caja:

“En finanzas, los flujos de caja representan las variaciones de entradas y salidas de efectivo o

caja en una empresa o proyecto dentro de un periodo determinado. (Manotoa, 2017)”

FLUIJO __ Beneficios Netos + Amortizaciones + Provisiones

DE CAJA - + Cuentas por Pagar — Cuentas por Cobrar

Valor actual neto:

“El Valor actual neto (VAN)es un método para apoyar el proceso de seleccion evaluacion de un
proyecto desde el punto de vista financiero. Este indicador corresponde a la suma de los flujos
de caja netos proyectados descontados a cierta tasa, mismo que se expresa de la siguiente

manera:

Donde:
o FCt: significa el flujo de caja neto del proyecto en el tiempo

e T: La tasa de descuento (Definicion ABC, 2022)”
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Periodo de recuperacion del capital:

“Esta herramienta determina mediante la suma acumulada de los flujos generados por el
proyecto actualizados el tiempo en afios, meses y dias, el tiempo exacto en que se va a recuperar
la inversion. Se divide el monto total de la inversion inicial entre el promedio del Flujo Neto de

Efectivo, como lo indica la siguiente formula: (Martinez, 2017)”

L,

PR = —2
FNE ,

Donde:
e FNEp = Flujo Neto de Efectivo Promedio
e lo=Inversion Inicial
e > =Sumatoria de t=1 hastan
Relacion costo beneficio:
“Corresponde a un andlisis econdmico que determina si los resultados financieros de una

alternativa son suficientes para justificar el costo de tomar esa alternativa (Manotoa, 2017).”

C / - ingresos totales netos
costos totales

Tasa interna de retorno:

“La tasa interna de retorno (TIR) es otra herramienta para el analisis del valor del dinero en el

tiempo, estrechamente relacionada con el valor actual neto. (Manotoa, 2017).”
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N

VAN = —[, + N
2 A+

n=1
I, = Inversion inicial.

C,, = Flujo de caja o de beneficios generados por la inversién en cada periodo.
N = Numero total de periodos.

n = Ao en el que se van obteniendo los beneficios de cada periodo.
r=TIR

Andlisis de sensibilidad:
“Un andlisis de sensibilidad representa el comportamiento de un proyecto ante el cambio de
diversas situaciones o variables, este nos indica las posibilidades que tiene de sobrevivir un

proyecto ante la variacion de las expectativas previstas en la proyeccién de una determinada

variable. Su formula es la siguiente: (Martinez, 2017)”

VANn —VANa
Sensibilidad del VAN = +« 100
VANa
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Metodologia utilizada
Métodos

La metodologia utilizada, para la investigacion de campo y recoleccion de informacion, incluye

los métodos:
e Inductivo
e Deductivo

e Estadistico
1. Método inductivo:
Cuando se lo emplea como un instrumento de trabajo, es un procedimiento en el que,
comenzando por los datos, se acaba llegando a la teoria. Por tanto, se asciende de lo particular
a lo general. Las investigaciones cientificas comienzan con la observacion de los hechos, siguen
con la formulacién de leyes universales acerca de estos hechos por inferencia inductiva, y
finalmente llegan de nuevo por medio de la induccion, a las teorias.

En el trabajo de tesis sirvid para realizar los analisis de la investigacion, asi como para
la recopilacion de informacion sobre el ambiente externo e interno, lo que permitié determinar
la realidad actual sobre el consumo del producto a ofrecer. Se debié realizar una examinacion
para hacer deducciones acertadas que aporten al proyecto. Ademas, se lo utilizé para realizar
los planteamientos de los capitulos técnicos, en base a los resultados de las encuestas aplicadas
a las familias y a la competencia directa.

2. Método deductivo:

“Es una estrategia de razonamiento empleada para deducir conclusiones légicas a partir de una
serie de premisas 0 principios. En este sentido, es un proceso de pensamiento que va de lo
general (leyes o principios) a lo particular (fendmenos o hechos concretos). Segin el método
deductivo, la conclusion se halla dentro de las propias premisas referidas o, dicho de otro modo,

la conclusién es consecuencia de estas. (Significados.com, 2019)”



27

El presente método se lo utiliz6 en la recopilacion de informacion en fuentes secundarias
para la realizacion del estudio de mercado y la segmentacién del mercado en el que se
desarrollara el proyecto. Ademas, permitié sacar las conclusiones respectivas en el apartado
final del trabajo de tesis.

3. Método estadistico

“Consiste en una secuencia de procedimientos para el manejo de los datos cualitativos y
cuantitativos de la investigacion. Este método tiene como propdsito la comprobacion en una
parte de la realidad, de una o varias consecuencias verificables deducidas de la hip6tesis general
de la investigacion. (UNAM, 2019)”

El método cientifico en el presente trabajo de investigacion sirvio para obtener la
informacion primaria y secundaria de las encuestas que se aplicaron en la ciudad de Loja a las
diferentes familias y a los centros naturistas que son la competencia directa, ademas, para la
tabulacion de los datos, el analisis, la presentacion e interpretacion, tomando en cuenta los
datos del INEC para el correcto calculo de la muestra.

Técnicas
Las técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacion utilizados fueron:

e Observacion directa.

e Encuestas.
1. Observacion directa:
“Es aquella donde se tienen un contacto directo con los elementos o caracteres en los cuales se
presenta el fendmeno que se pretende investigar, y los resultados obtenidos se consideran datos
estadisticos originales. Tambien se la conoce como investigacion primaria. (Zulay, 2017)”

Esta técnica permitio examinar los procesos de importacion, a su vez para establecer de
forma clara y precisa, la situacion actual del mercado y los inconvenientes que se presenten,

determinado asi los sectores donde se concentran los problemas, permitiendo recolectar



28

informacién para conocer como se desarrolla la competencia directa y poder determinar la
ubicacion de la empresa para realizar sus actividades comerciales.

2. Encuesta:

“Es un instrumento para recoger informacion cualitativa y/o cuantitativa de una poblacion
estadistica. Para ello, se elabora un cuestionario, cuyos datos obtenidos serd procesados con
métodos estadisticos. Entonces, son una herramienta para conocer las caracteristicas de un
grupo de personas. Puede tratarse de variables econdmicas, como el nivel de ingresos
(cuantitativa), o de otro tipo, como las preferencias politicas (cualitativo). (Westreicher,
Encuesta, 2020)”

Se utilizaron dos modelos de encuestas, la primera aplicada a 382 familias de la ciudad
de Loja, ya que fue el resultado del calculo de la muestra, para conocer sus gustos, preferencias
y tendencias de compra en bebidas adelgazantes. La segunda encuesta aplicada a los gerentes
de los centros naturistas de la ciudad de Loja, que son considerados como la competencia
directa, con el objetivo de conocer las tendencias en el mercado, asi como precios y productos
mas vendidos. Las encuestas se aplicaron en los siguientes locales comerciales:

Tabla 1. Competencia

Nombre del centro

. Direccion Gerente
naturista
Alivinatu 10 de Agosto entre Bernardo Valdiviesoy José Tecn6loga
Joaquin de Olmedo Carmita Jara

Centro Naturista Vida Av. Universitaria entre 10 de Agostoy Vicente Lic. Manuel
Sana Rocafuerte Ordofiez
Centro Naturista EI 10 de Agosto y 18 de Noviembre Rocio del Pilar
Bosque Roque.

Fuente: Centros naturistas.
Elaboracién: El autor

Poblacién y muestra

En el proceso de investigacion se determind la poblacion a la cual va dirigido el estudio, en el

que se consider6 una primera segmentacion demografica (familias conformadas por 4
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miembros) y en segunda instancia una segmentacién geografica (area urbana de la ciudad de
Loja).

Tomando como informacion base los datos que se obtuvieron del dltimo censo
poblacional publicado en el 2010 por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), la
ciudad de Loja cuenta con 170280 habitantes en las diferentes parroquias urbanas El Valle,
Sucre, San Sebastian y El Sagrario, de las cuéles se dividen para el nimero de integrantes de
una familia, que es en promedio de 4 personas, dando un total de 42570 familias, con una tasa
de crecimiento poblacional de 2,65%, la misma que proyecta para el afio 2021 una poblacion
de 227045 habitantes, que equivalen a 56761 familias. Posterior se realiza el célculo de la
proporcion de encuestas aplicadas a cada parroquia urbana de la ciudad de Loja, como se detalla
en la siguiente tabla.

Tabla 2. Poblacion

Parroquia Poblacion Poblacion Familias # De Encuestas C=
2010 2021 N/N=W

El Valle 30695 40928 10232 69

Sucre 69388 92519 23130 156

El Sagrario 15162 20216 5054 34

San Sebastian 55035 73382 18346 132

Total 170280 227045 56761 382

Fuente: INEC.
Elaboracion: El autor

1. Tamaiio de la muestra

Luego de haber determinado la poblacion se procedié al célculo del tamafio de la muestra,
donde se tomo6 como referencia la proyeccion del afio 2021 que es de 56761 familias de la
ciudad de Loja, siendo los demandantes, de aqui se calcul6 la muestra mediante la aplicacion
de la siguiente férmula matematica:

Formula:

B ZZXpXqgXN
T e2(N-1)+Z2xpXq

n



Simbologia:

n= Tamarfio de la muestra

Z= Nivel de confianza (95% = 1,96 tabla de distribucién anual)
p= Probabilidad de que el evento ocurra = 0,5

g= Probabilidad de que el evento no ocurra = 0,5

N = Poblacion = 55286

e2= Margen de error = 0,05 = 5%

z2XpxXqxXN

"TEWN-—D+ZZxpxg
B 1,962 x 0,5 X 0,5 X 56761

"= 0,052(56761 — 1) + 1,962 x 0,5 X 0,5
_ 54513,2644

" =142 8604

n = 381,58

n = 382 encuestas demandantes (familias de la ciudad de Loja)

30
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Capitulo 1
1. Tabulacién e interpretacion de las 382 encuestas aplicadas a las familias de la

ciudad de Lojay 3 aplicadas a la competencia directa.

En el presente capitulo se analiza la tabulacion, analisis e interpretacion de la informacion
obtenida de las encuestas aplicadas a las diferentes familias que se encuentran en las parroquias:
El Valle, Sucre, El Sagrario y San Sebastian, en un total de 382 y 3 respectivamente de la
competencia.

Los resultados de cada pregunta se plasman en una tabla que presenta la frecuencia, con
su respectiva equivalencia porcentual, la misma que se grafica en un diagrama de barras para
una comprension visual, complementado con su analisis e interpretacion. La informacion
obtenida es base para el desarrollo del presente trabajo de investigacion, que da paso al estudio
de mercado que se presenta después.

La informacion obtenida ayuda a la realizacion del estudio de mercado, en la realizacion
a la proyeccion de la demanda, oferta, demanda insatisfecha, asi como la planificacién de

comercializacion.
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a) Resultados de las 382 encuestas aplicadas a las familias de la ciudad de Loja

1. Ensu mayoria ¢por quién esta conformada su familia?

Tabla 3. Conformacion de familias

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Nifios 87 22.77%
Jovenes 135 35,34%
Adultos 160 41,88%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 6. Conformacion de familias
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Fuente: tabla 3
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Los resultados indican que el 41,88% de las familias estd conformado en su mayoria por
adultos, seguido el 35,34% que indica jovenes; y, finalmente el 22,77%, mencionan que son
general nifios. Por lo tanto la poblacion estd compuesta por adultos y jovenes en la muestra

aplicada de 382 encuestas.
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2. ¢Cual es laedad comprendida de los jovenes y adultos de su familia?

Tabla 4. Edad
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- De 15 a 20 afios 59 15,44%
- De 21 a 25 afios 73 19,12%
- De 26 a 30 afios 73 19,12%
- De 31 a 40 afios 79 20,59%
- De 41 a 45 afios 56 14,71%
- Maés de 46 afios 42 11,03%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias
Elaboracién: El autor.

Gréfico 7. Edad
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Fuente: tabla 4.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

Los resultados indican que el mayor rango de 31 a 40 afios corresponde 20,59%, el 21a 25y
de 26 a 30 afios con el 19,12% cada uno, a continuacion se encuentra de 15 a 20 afios con el
15,44%, luego de 41 a 45 afios con el 14,71%; vy, finalmente, el 11,03% indican que los adultos

tienen mas de 46 afios. Por lo tanto, se observa que las edades estdn comprendidas entre los 21



a 40 afios de las familias encuestadas.

3. ¢Cuél es el género que corresponde a los jévenes y adultos en su familia?

Tabla 5. Género
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DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 171 44,85%
Femenino 194 50,74%
Otros 17 4,41%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.
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Fuente: tabla 5
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

La gréfica indica que el 50,74% de las familias estin compuestas por personas del género

Grafico 8. Género
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femenino, el 44,85% comprenden al género masculino; y, la minoria del 4,41% indica otros.

Por ello, la mayoria de la poblacion se reconoce con el género femenino.
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4. ¢Cuél es el ingreso mensual familiar?

Tabla 6. Ingreso mensual

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
425 — 500 79 20,59%
501 - 600 76 19,85%
601 — 700 84 22,06%
701 — 800 81 21,32%
Més de 800 62 16,18%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 9. Ingreso mensual
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Fuente: tabla 6.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Se puede observar que el 22,06% tienen ingresos entre $601 a $700, seguido del 21,32% que
indican $701 a $800, luego el 20,59% con $425 a $500, a continuacion con el 19,85%
corresponde de $501 a $600, finalmente el 16,18% manifiestan que sus ingresos son mayores
a $800. Entonces, se llega a conocer que los ingresos de las familias oscilan desde los $425

hasta los $800, no existe un rango que supere de forma exponencial a las demas opciones.
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5. ¢Qué tan importante es para usted y su familia cuidar su figura?

Tabla 7. Importancia de cuidar la figura

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Nada importante 58 15,18%
Poco importante 71 18,59%
Importante 168 43,98%
Muy importante 85 22,25%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Grafico 10. Importancia de cuidar la figura
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Fuente: tabla 7
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

El 43,98% de las familias encuestadas indican que es importante cuidar su figura, el 22,25%
mencionan muy importante, el 18,59% dicen poco importante; y, el 15,18% sefiala que es nada
importante, por lo tanto, se conoce que en general las familias consideran importante y poco
importante cuidar su figura, sin embargo, las opciones positivas suman un 63,23%, que llega a

ser mas de la mitad.
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6. ¢Ustedy su familia compran algun producto adelgazante?

Tabla 8. Compra de productos adelgazantes

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 222 58,09%
No 160 41,91%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Grafico 11. Compra de productos adelgazantes
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Fuente: tabla 8
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:
Segun se observa el 58,09% de la encuestada sefialan que si compran productos adelgazantes;
y, el 4191% indica lo contrario, por lo tanto, la mayoria adquiere este tipo de productos para

conservar su figura y por el bienestar de su salud.
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7. ¢Usted y su familia consideran que el sobrepeso puede causar sentimiento de

inseguridad?
Tabla 9. Sobrepeso
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 222 58,12%
No 160 41,88%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 12. Sobrepeso
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Fuente: tabla 9
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Como se indica en los resultados el 58,12% sefiala que el sobrepeso si causa sentimiento de
inseguridad, mientras que el 41,88% menciona lo contrario. Por ende, la mayoria de las familias
consideran que el sobrepeso afecta a su salud mental, causando incomodidad reflejado en

inseguridad.
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8. ¢Queé tipo de productos para adelgazar adquiere usted y su familia?

Tabla 10. Productos para adelgazar

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Pastillas adelgazantes 29 13,06%
Jarabes adelgazantes 20 9,01%
Bebidas adelgazantes (Té) 158 7117%
Parches adelgazantes 15 6,76%
TOTAL 222 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 13. Productos para adelgazar
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Fuente: tabla 10.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

El 71,17% de las familias adquieren bebidas adelgazantes en presentacion de té, el 13,06%
compran pastillas adelgazantes, el 9,01% jarabes adelgazantes; vy, el 6,76% adquieren parches
adelgazantes. Siendo asi el producto mas comprado por las familias de la ciudad de Loja, el té

adelgazante.
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9. ¢Cuantas cajas de té adelgazante compran mensualmente usted y su familia?

Tabla 11. Compra mensual

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1- 2 cajas 113 71,52%
3 -4 cajas 45 28,48%
TOTAL 158 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 14. Compra mensual
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Fuente: tabla 11
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:
Como se puede observar de manera general el 71,52% de las familias compran de 1 a 2 cajas
mensuales el té adelgazante, mientras que el 28,48% compra de 3 a 4 cajas del producto, por lo

tanto, se concluye que la mayoria de las familias compran maximo 2 cajas al mes.
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10. ¢ Qué caracteristicas toman en consideracion al momento de comprar las bebidas
adelgazantes (té)?

Tabla 12. Caracteristicas para la compra

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 58 36,71%
Cantidad 30 18,99%
Tiempo de efectividad 27 17,09%
Efectos Secundarios 43 27,22%
TOTAL 158 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 15. Caracteristicas para la compra
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Fuente: tabla 12.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Los resultados indican que el 36,71% considera como factor principal el precio, seguido del
27,22% que revisan el tiempo de efectividad, el 18,99% observan la cantidad del producto y el
17,09 analizan los efectos secundarios. Es asi, que se llega a conocer que las caracteristicas mas

importantes para las familias el tiempo de efectividad y el precio del producto.
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11. ¢ En qué lugar encuentran o adquieren usted y su familia las bebidas ade lgazantes

(té)?
Tabla 13. Lugar de compra
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Supermercados 15 9,49%
Tiendas naturistas 62 39,24%
Centro comercial 25 15,82%
Tiendas en linea 37 23,42%
Tiendas de barrio 19 12,03%
TOTAL 158 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.

Elaboracién: El autor.
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Fuente; tabla 13.

9.49%

Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

Grafico 16. Lugar de compra
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Se conoce que el 39,24% de las familias adquieren las bebidas adelgazantes en tiendas

naturistas, el 23,42% en tiendas en linea, el 15,82% en centros comerciales, el 12,03% en las

tiendas de barrios; y, el 9,49% en supermercados. Por lo tanto, el lugar que registra la mayor

cantidad de compras o adquisiciones son las tiendas naturistas.
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12. ¢ Qué marcas adquiere usted y su familiaen cuanto alas bebidas adelgazantes (t€)?

Tabla 14. Marcas

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Hornimans 35 9.16%
Herbalife 48 12.57%
Sottilé 29 7.59%
Biolica 14 3.66%
Onmilife 32 8.38%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréafico 17. Marcas
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Fuente: tabla 14.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

La marca mas adquirida por las familias es de la marca Herbalife con el 12,57%, seguido de
Hornimans con el 9,16%, luego Onmilife con el 838%, Sottilé con el 7,59% y finalmente
Bidlica con el 3,66%. Por lo tanto, la marca que registran mas compras de productos de bebidas

adelgazantes es Herbalife.
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13.¢:Qué cantidad rinden o tienen las bebidas adelgazantes que usted y su familia

adquieren?
Tabla 15. Contenido de las bebidas
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- 1 taza (250 ml) 64 16.75%
- % litro (500 ml) 32 8.38%
- 1 litro (100 ml) 47 12.30%
- Mas de 1 litro 15 3.93%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 18. Contenido de las bebidas
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Fuente: tabla 15.
Elaboracién: El autor.

Anélisis e interpretacion:

De manera general se observa que el 16,75% de los productos rinden 1 taza, equivalente a 250
ml, sequido del 12,30% un 1 litro, luego el 8,38% contienen 500 ml o medio litro y finalmente
el 3,93% que tienen méas de 1 litro. Por lo tanto, se conoce que en su mayoria los productos no

contienen una gran cantidad del producto.
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14.:Qué precio pagan usted y su familia por la compra de bebidas adelgazantes?

Tabla 16. Precio

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- Menos de $1,00 45 28,48%
- Entre $1,01 a $2,00 30 18,99%
- Entre $2,01 a $3,00 25 15,82%
- Entre $3,01 a $4,00 44 27,85%
- Mas de $4,00 14 8,86%
TOTAL 158 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 19. Precio
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Fuente: tabla 16.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Los precios que indican las familias oscilan, el 28,48% sefialan que pagan menos de $1,00, el
27,85% entre $3,01 a $4,00, mientras que el 18,99 entre $1,01 a $2,00, el 15,82% entre $2,01
a $3,00; vy, el 8,86% mas de $4,00. Por ende, los rangos de precios que sobresalen de entre todas
las opciones, es entre $3,01 a $4,00, siendo asi el precio que se debe tomar en cuenta para el

producto a importar.
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15.¢Le han brindado a usted y su familia promociones por la compra de bebidas
adelgazantes (té)?

Tabla 17. Promociones

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 40 25,32%
No 118 74,68%
TOTAL 158 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 20. Promociones
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Fuente: tabla 17.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Al 74,68 de las familias encuestadas no han recibido promociones por compras de bebidas
adelgazantes, mientras que el 2532% si lo han hecho como son los descuentos. Por
consiguiente, las promociones son una estrategia que actualmente no utilizan las empresas para

atraer a mas cliente.
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16. ¢ En qué medios de comunicacion se enterd usted y su familia sobre las bebidas
adelgazantes (té)?

Tabla 18. Medio de comunicacion

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Redes sociales 80 50,63%
Television 8 5,06%
Radio 20 12,66%
Amistades 35 22,15%
Familiares 15 9,49%
TOTAL 158 100,00%

Fuente; Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 21. Medio de comunicacion
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Fuente; tabla 18.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

Segun indican los resultados el 50,63% de ellas se han enterado de las bebidas adelgazantes por
medio de redes sociales, el 22,15% por amistades, el 12,66 por la radio, el 9,49 por familiares;
y, el 5,06 por la television, siendo asi las redes sociales el medio de comunicacion de mayor

alcance para la difusion de informacion.
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17.¢Estaria dispuesto usted y su familia a adquirir la caja de té adelgazante
DIETER's de 18 unidades importada desde China?

Tabla 19. Comprar DIETER’s

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 144 64,86%
No 78 35,14%
TOTAL 222 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 22. Comprar DIETER's
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Fuente: tabla 19.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Como se observa, el 64,86% de las familias si estarian dispuestas a comprar la bebida
DIETER’s, mientras que el 35,14% indica lo contrario. Por lo tanto, se supone una aceptacion
en el mercado por la bebida adelgazante importada desde China.

Nota: quienes responden desde la interrogante 17 hasta finalizar, son las que contestan Sl en la

pregunta 6. De esta encuesta.
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18.¢:En qué se fijaria usted y su familia al adquirir la caja de té adelgazante
DIETER's de 18 unidades importada desde China?

Tabla 20. En qué se fijaria para comprar DIETER’s

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- Calidad 50 34,72%
- Precio 36 25,00%
- Presentacion 17 11,81%
- Cantidad 41 2847%
TOTAL 144 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 23. En qué se fijaria para comprar DIETER’s
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Fuente: tabla 20.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:
El 34,72% de las familias se fijarian primero en la calidad del producto, el 28,47% veria su
cantidad, el 25,00% el precio; vy, el 11,81% la presentacion del producto. Por ello, la mayoria

de los clientes potenciales observarian y analizarian la calidad del producto antes de comprarlo.
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19. ¢ Qué precio estariadispuesto apagar por la cajade té adelgazante DIETER's de
12 unidades importada desde China?

Tabla 21. Precio dispuesto a pagar

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- Menos de $1,00 5 3.47%
- Entre $1,01 a $2,00 13 9.03%
- Entre $2,01 a $3,00 9 6.25%
- Entre $3,01 a $4,00 46 31.94%
- Mas de $4,00 71 49.31%
TOTAL 144 100.00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Grafico 24. Precio dispuesto a pagar
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Fuente: tabla 21.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Segun los resultados, el 49,31% de las familias indican que estarian dispuestos a pagar mas de
$ 4,00 por el té adelgazante, el 31,94% sefialan de $3,01 a $4,00, mientras que el 9,03% optan
por el rango entre $1,01 a $2,00, sequido con el 6,25%, entre $2,01 a $3,00 y solo el 3,47%

menos de $1,00. Siendo asi el rango de precios mas acogido mas de $4,00.
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20.¢En donde le gustaria adquirir a usted y su familia la caja de té adelgazante
DIETER's de 18 unidades importada desde China?

Tabla 22. Lugar de compra DIETER"s

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Supermercados 80 55,56%
Tiendas naturistas 144 100,00%
Centro comercial 30 20,83%
Microempresa a establecerse 144 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Grafico 25. Lugar de compra DIETER’s
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Fuente: tabla 22.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

El 100% de las familias encuestadas sefiala que le gustaria adquirir el producto las tiendas
naturistas o en la microempresa a establecerse, el 55,56% en los supermercados; vy, el 20,83%
en el centro comercial. Por lo tanto, la opcion mas viable para ofertar el producto son las tiendas

naturistas y la microempresa a establecerse.
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21.¢Qué tipo de promocion le gustaria recibir por la adquisicion de la caja de té
adelgazante DIETER's de 18 unidades importada desde China?

Tabla 23. Promociones para DIETER's

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Descuentos 66 45,83%
Sorteos 24 16,67%
La segunda bebida a mitad deprecio 50 34,72%
Regalos (gorras, llaveros, cuadernos, etc.) 4 2,78%
TOTAL 144 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Grafico 26. Promociones para DIETER's
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Fuente; tabla 23.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

De las familias encuestadas, el 45,83% sefialan que le gustaria recibir descuentos en el precio
por la adquisicion del té adelgazante DIETER’s, el 34,72% prefieren obtener la segunda bebida
a la mitad de precio, el 16,67% manifiestan participar en sorteos; v, el 2,78% desean que se le
entreguen regalos como gorras, llaveros, cuadernos, etc. Siendo asi la mejor opcion los

descuentos en el precio, ya que significa un ahorro para los clientes.
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22. ¢ A través de qué medios de comunicacion le gustaria conocersobre la caja de té

adelgazante DIETER's de 18 unidades importada desde China?

Tabla 24. Medio de comunicacion DIETER s

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Television 4 2,78%
Internet (Redes sociales) 75 52,08%
Radio 12 8,33%
Hojas volantes 28 19,44%
Familiares 5 3.47%
Amistades 20 13,89%
TOTAL 144 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 27. Medio de comunicacién DIETER’s
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Fuente: tabla 24.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

13.89%

Amistades

El medio de comunicacion que fue aceptado por el 52,08% de las familias encuestadas para

conocer mas informacion sobre el té adelgazante DIETER's, es el internet (redes sociales),

sequido por el 19,44% que prefieren las hojas volantes, el 13,89% sefialan por medio de sus

amistades, el 8,33 indican la radio, el 3,47% a través de sus familias o familiares y el 2,78%

sefalan la televisién. Por lo tanto, el mejor medio de comunicacién es el internet (redes

sociales).
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23.Sisu respuesta fue television ¢ En qué canal le gustariaconocer sobre lacajadelté
adelgazante?

Tabla 25. Canal de televisién

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- EcotelTv 2 50,00%
- UV Television 1 25,00%
- PlusTv. 1 25,00%
TOTAL 4 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréafico 28. Canal de television
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Fuente: tabla 25.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

De las personas que indicaron television en la pregunta anterior, el 50,00% desean que sea por
EcotelTv, seguido del 25,00% que opta por UV Television; y, finalmente el 2500% que
prefieren PlusTv. Siendo asi el canal mas seleccionado para la difusion de informacion

EcotelTv.
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24.Sisu respuesta fue internet (redes sociales) ¢ En qué red social le gustaria conocer
sobre el té adelgazante?

Tabla 26. Redes sociales

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- Facebook 40 53,33%
- Instagram 20 26,67%
- WhatsApp 15 20,00%
TOTAL 75 100,00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréafico 29. Redes sociales
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Fuente: tabla 26.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:
Como se observa, el 53,33% de las familias encuestadas prefiere ser informada por medio de
Facebook, el 26,67% por Instagram; vy, el 20,00% por WhatsApp. Por lo tanto, la red social con

mayor alcance y aceptacion es Facebook.
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25.Si su respuesta fue radio ¢En qué emisora le gustaria conocer sobre el té

adelgazante?

Tabla 27. Emisora

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
- La Hechicera. 6 50,00%
- Luz y Vida 2 16,67%
- Super Laser FM 4 33,33%
TOTAL 12 100,00%
Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracion: El autor.
Gréfico 30. Emisora
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Fuente: tabla 27.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:

16.67%

- Luz yVida - Super Laser FM

De las personas que seleccionaron radio como medio de difusion, el 50,00% quieren que sea

por medio de la emisora Luz y Vida, el 33,33% por La Hechicera; y, el 16,67% por Super

Laser FM. Por ende, la emisora preferida por la poblacion es Luz y Vida.
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26. Si su respuesta fue hojas volantes ¢ Cada qué frecuencia le gustaria conocer sobre
el té adelgazante por medio de hojas volantes?

Tabla 28. Hojas volantes

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Semestral 5 17.86%
Trimestral 9 32.14%
Mensual 14 50.00%
TOTAL 28 100.00%

Fuente: Encuestas a las familias.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 31. Hojas volantes
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Fuente: tabla 28.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:
Segun se puede observar, el 50,00% de las familias que desean ser informadas por medio de
hojas volantes, quieren que se repartan de forma mensual, el 32,14% de forma trimestral; vy, el

17,86% de forma semestral.
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b) Resultados de las 3 encuestas aplicadas a la competencia directa
1. ¢Ensu local vende productos adelgazantes?

Tabla 29. Venta de productos adelgazantes

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 100,00%
No 0 0,00%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracién: El autor.

Gréfico 32. Venta de productos adelgazantes
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Fuente: tabla 29.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:
Segun se puede observar, en cuanto a la competencia directa el 100% de ella ofrecen productos
adelgazantes, por lo tanto, se conoce que todos ofertan de manera general productos para bajar

de peso.
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2. ¢Queé tipo de productos adelgazantes vende?

Tabla 30. Tipos de productos que vende

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Pastillas adelgazantes 2 66,67%
Jarabes adelgazantes 2 66,67%
Tés adelgazantes 3 100,00%
Parches adelgazantes 1 33,33%
Fuente: Encuesta competencia
Elaboracién: El autor.
Gréfico 33. Tipos de productos que vende
120.00%
100.00%
100.00%
80.00%
66.67% 66.67%
60.00%
40.00% 33.33%
20.00%
0.00%
Pastillas adelgazantes Jarabes adelgazantes Tés adelgazantes Parches adelgazantes

Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

El 100% de la competencia ofrece té como bebidas adelgazante, ademas, el 66,67% tiene entre
sus productos pastillas y jarabes, solo el 33,33% de los locales venden parches adelgazantes.
Por lo tanto, se llega a conocer que la competencia ofrece una variedad de productos con

objetivos adelgazantes.
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3. ¢Enddonde adquiere usted las bebidas adelgazantes (T€) cajade 18 unidades para
comercializarlo?

Tabla 31. Adquisicién de las bebidas

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Distribuidores autorizados. 2 66,67%
Importacion directa. 1 33,33%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracién: El autor.

Gréfico 34. Adquisicion de las bebidas
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Fuente: tabla 31.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

La informacion obtenida de las encuestas indica que el 66,67% de la competencia directa
obtiene el t¢ adelgazante por medio de distribuidores autorizados, y el 33,33% realizan una
importacion directa. Por consiguiente, se llega a conocer que pocos locales comercializan

conocen la manera de realizar una importacion directa.
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4. ¢De qué tipo son las bebidas adelgazantes (T€) caja de 18 unidades que usted

vende?
Tabla 32. Bebidas nacionales o importadas
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Nacionales 2 66,67%
Importadas 1 33,33%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracién: El autor.

Gréfico 35. Bebidas nacionales o importadas

70.00% 66.67%
60.00%
50.00%

40.00%

33.33%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%
Nacionales Importadas

Fuente: tabla 32.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:
Como se observa en la gréafica, el 66,67% de las bebidas adelgazantes que ofrecen son
nacionales, mientras que el 33,33% indica que son importadas, es por ello, que una minoria de

productos son de caracter internacional,
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5. ¢Qué marca de bebidas adelgazantes (Té) caja de 18 unidades vende usted?

Tabla 33. Marca de las bebidas que vende

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Hornimans 0 0,00%
Herbalife 2 66,67%
Sottilé 1 33,33%
Biolica 0 0,00%
Onmilife 0 0,00%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia.
Elaboracién: El autor.

Gréfico 36. Marca de las bebidas que vende
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Fuente: tabla 33.
Elaboracién: El autor.

Anédlisis e interpretacion:
De las diferentes opciones que existen de bebidas adelgazantes en el mercado, el 66,67% de la
competencia comercializa productos de Herbalife; vy, el 33,33% vende Sottilé. Esto indica que

no hay una gran variedad de bebidas adelgazantes en el mercado.
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6. ¢Cuantas bebidas adelgazantes caja de 18 unidades comercializa en su negocio?

Tabla 34. Venta mensual

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
De 1 a 100 cajas. 1 33,33%
De 101 a 200 cajas. 1 33,33%
De 201 a 300 cajas. 1 33,33%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracién: El autor.

Gréfico 37. Venta mensual
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Fuente: tabla 34.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:
Los resultados indican que el 33,33% de la competencia vende de 1 a 100 cajas de tés
adelgazantes al mes, de igual manera, el 33,33% vende de 101 a 200; y, de 201 a 300

respectivamente. Indicando una variedad de venta en los locales.
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7. ¢Cbomo consideralos precios de las bebidas adelgazantes (T¢) cajade 18 unidades
gue le ofrecen?

Tabla 35. Consideracion de los precios

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Econdmico 0 0,00%
Estandar 3 100,00%
Costoso 0 0,00%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracion: El autor.

Grafico 38. Consideraciéon de los precios
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Fuente: tabla 35.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:
El 100% indica que el precio por el que adquiere el té adelgazante es considerado como
estandar, por lo tanto, no es visto como econdémico ni muy costoso. Si no, accesible para poder

ser revendido en cada uno de sus locales.
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8. ¢Usted realiza algun tipo de promocién en la venta de las bebidas adelgazantes
(Té) caja de 18 unidades por mayor?

Tabla 36. Promocidn para la venta

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 2 66,67%
No 1 33,33%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracién: El autor.

Gréfico 39. Promocidn para la venta
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Fuente: tabla 36.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:

Del 100% de la competencia directa, el 66,67% indica que si realiza promociones por la
adquisicion del té adelgazante al por mayor, es decir, por una compra mayor a las 3 cajas.
Siendo asi, una estrategia conocida en el mercado. Por otra parte, el 33,33% sefiala que no

realiza promociones.
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9. Encaso de que realice promociones, ¢de qué tipo son?

Tabla 37. Tipos de promociones

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Sorteo 0 0,00%
Descuento 1 33,33%
La segunda bebida a mitad de precio 2 66,67%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracién: El autor.

Gréfico 40. Tipos de promociones
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Fuente: tabla 37.
Elaboracién: El autor.

Andlisis e interpretacion:
El 66,67% de la competencia directa indica que su promocién general es ofertar la segunda
bebida a mitad de precio; v, el 33,33% sefialan que realizan descuentos en el precio de venta al

publico.



67

10.¢Qué medios utiliza para dar a conocer sobre las bebidas adelgazantes (T€é) caja
de 18 unidades que ofrece al mercado?

Tabla 38. Medio para promocionar

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 0 0,00%
Television 0 0,00%
Hojas volantes 1 33,33%
Redes sociales 2 66,67%
Prensa 0 0,00%
TOTAL 3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia
Elaboracion: El autor.

Gréfico 41. Medio para promocionar

70.00% 66.67%
60.00%
50.00%
40.00%
33.33%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00% 0.00% 0.00%
0.00%

Radio Television Hojas volantes Redes sociales Prensa

Fuente; tabla 38.
Elaboracién: El autor.

Analisis e interpretacion:
El 66,67% de la competencia directa usa las redes sociales para difundir y promocionar las
bebidas adelgazantes; y, el 33,33% utilizan las hojas volantes. Los resultados indican que las

redes sociales son mas utilizadas para el objetivo de publicidad.
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11.;Qué porcentaje haincrementado las ventas del té adelgazante (caja 18 unidades)

en los anos 2020-20217?

Tabla 39. Incremento en ventas

DETALLE

FRECUENCIA PORCENTAJE

1a20%
21 a 40%
40 a 60%

TOTAL

1 33,33%
1 33,33%
1 33,33%
3 100,00%

Fuente: Encuestas competencia.
Elaboracion: El autor.

Gréfico 42. Incremento en ventas
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Fuente: Encuestas aplicadas a la competencia.
Elaboracion: El autor.

Analisis e interpretacion:

33.33% 33.33%

21a40% 40 a 60%

Se observa que de manera igualitaria del 33,33% la competencia ha registrado un incremento

de ventas del 1 al 20%, del 21 al 40%; vy, del 40 al 60% respectivamente. Por lo tanto, el

promedio de incremento es del 30,33% para la competencia en el afio 2020 — 2021.
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Capitulo 11
2. Estudio de mercado

En el estudio de mercado se analiza la primera instancia el consumo anual de las familias de
productos que comprenden al té adelgazante DIETER's, luego se realiza la demanda potencial,
real y efectiva y da como resultado la proyeccion de la demanda, posterior a ello se obtiene la
proyeccion de la oferta, con estos datos se establece la demanda insatisfecha. Los célculos se
realizan en base a los datos que se obtuvieron de las encuestas aplicadas a las familias de la
ciudad de Loja y a la competencia directa.

Ademés se procede a establecer el plan de comercializacion que estd conformado por
las P “s del marketing mix que son: producto, precio, plaza, promocion y publicidad. De la

misma manera, el presente capitulo sirve de guia para la realizacion del estudio técnico.
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2.1. Analisis de la demanda
Se toma como informacion base, los resultados de las encuestas aplicadas a las familias de la
ciudad de Loja. Se estudian los siguientes aspectos:

e Consumo anual.

e Demanda potencial.

e Demanda real.

e Demanda efectiva.

2.1.1. Consumo anual
El consumo anual es un indicador que muestra la cantidad de productos que compran, en este

caso de té adelgazante, de las distintas familias de las parroquias urbanas de la ciudad de Loja

en el afio.
Tabla 40. Consumo anual
CANTIDAD
CAJAS PERIODOS CONSUMO
D%(é'?‘r‘]é‘s M FRECUENCIA MENSUALES ANO ANUAL
1- 2 cajas 15 113 170 12 2034
3 -4 cajas 35 45 158 12 1890
TOTAL 158 327 12 3924
Fuente: tabla 11
Elaboracion: El autor.
CPA = Consumo Anual / N° Encuestas
Uso Anual 3924
N° de encuestas 158
CPA = 25 Consumo de cajas de té alafio 0 2 mensuales

Como se puede observar, después de aplicar la formula, se conoce que las familias en la ciudad

de Loja adquieren 25 cajas de té adelgazante al afio, el mismo que equivale a 2 cajas mensuales.
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2.1.2. Demanda potencial

Segun las encuestas aplicadas a las distintas familias, en la pregunta 7 se llegoé que 222 familias
compran productos adelgazantes y esto corresponde al 58,09%, que vendria hacia el porcentaje
para el calculo de la demanda potencial.

Tabla 41. Demanda potencial

ANO NUMERO DE FAMILIAS DEMANDANTES POTENCIALES
2,65% 58,09%
2021 56761 32987
2022 58265 33861
2023 59809 34758
2024 61394 35679
2025 63021 36625
2026 64691 37596
TOTAL 363943 211506

Fuente: tabla 2
Elaboracién: El autor.

2.1.3. Demanda real

Segun las encuestas aplicadas a las distintas familias, en la pregunta 8, se pudo obtener
informacién para la realizacion de célculo del porcentaje referente a la demanda real, que
podemos apreciar en la siguiente tabla.

Tabla 42. Demanda real

ANO DEMANDANTES POTENCIALES DEMANDANTES REALES
58% 71,17%
2021 32987 23477
2022 33861 24099
2023 34758 24738
2024 35679 253%4
2025 36625 26066
2026 37596 26757

TOTAL 211506 150532

Fuente: tabla 10
Elaboracién: El autor.
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2.1.4. Demanda efectiva

La demanda efectiva corresponde al 64,86% de la poblacion que se toma en cuenta para este
estudio, la informacion fue obtenida de la pregunta 17 de la encuesta aplicada a las familias de
la ciudad de Loja. La demanda efectiva es la siguiente:

Tabla 43. Demanda efectiva

ANO DEMANDANTES REALES DEMANDA EFECTIVA
71.17% 64.86%
2021 23477 15228
2022 24099 15632
2023 24738 16046
2024 25394 16471
2025 26066 16908
2026 26757 17356
TOTAL 150532 97642

Fuente: tabla 17
Elaboracién: El autor.

2.1.5. Resumen de las demandas

En la siguiente tabla se resume el célculo de las 3 demandas (potencial, real y efectiva). Ademas,
se indica el consumo promedio anual, para poder proyectar la demanda de cajas de té
adelgazante. La proyeccion se realiza multiplicando la demanda efectiva por el consumo

promedio anual.
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Tabla 44. Resumen de las demandas

CONSUM DEMANDA

AROS 7O %INACI DEMAAN ° DEDMAAI\I DE[I;/IAAN PROOI\/I ED PRSX %%TA
FAMILIAS POTA'iNC' REAL EFEET'V 10 CAJAS DE
ANUAL TE
7117%  5812%  71.17%  64.86% 25
2021 23477 32987 23477 15228 25 380700
2022 24099 33861 24009 15632 25 300800
2023 24738 34758 24738 16046 25 401150
2024 25304 35679 25304 16471 25 411775
2025 26066 36625 26066 16908 25 422700
2026 26757 37506 26757 17356 25 433900
TOTAL 150532 211506 150532 97642 25 2441025

Fuente: tabla 2..
Elaboracién: El autor.

2.2. Analisis de la oferta
En el analisis de la oferta, se toman en cuenta las respuestas de las encuestas aplicadas a la
competencia directa. Se estudian los siguientes aspectos:
e Promedio de ventas.
e Proyeccién de la oferta.
2.2.1. Promedio de ventas
El promedio de ventas indica la cantidad de productos es decir las cajas de té adelgazante (18

unidades), comercializadas en locales o la competencia en un afio, datos que se obtienen de la

pregunta 6.
Tabla 45. Promedio de ventas
CANTIDAD PERIODO
CAJAS CAJAS
DE CAJAS XM FRECUENCIA EN EL

DE TE MENSUALES ARO ANUALES
1-100 51 1 51 12 606
101 - 200 151 1 151 12 1806
201 - 300 251 1 251 12 3006

TOTAL 3 452 5418

Fuente: tabla 34
Elaboracién: El autor.
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Se realiza el promedio de ventas, a través de la multiplicacién por los 12 meses en el afio, es
decir, 12, ya que son 12 meses en el afio. El resultado final de 5418 es la cantidad de cajas de

té adelgazante que los locales comerciales (competencia directa) vendié en el Gltimo periodo.

2.2.2 Proyeccion de la oferta.

En base al promedio de ventas se procede a proyectar la oferta para los siguientes 5 afios, que
tienda la vida del proyecto tomando en cuenta la informacion proporcionada en la pregunta 11
para la competencia que se refiere al promedio del porcentaje de incremento de ventas de los

afios 2020-2021 que corresponde a 50,33%

Tabla 46. Proyeccion de la oferta

ANOS % CRECIMIENTO PROYECCION OFERTA
2021 5418
2022 7061
2023 9203
2024 3033% 11994
2025 15632
2026 20373
TOTAL 69682

Fuente: tabla 39.
Elaboracién: El autor.

2.2.3 Demanda insatisfecha
La demanda insatisfecha es el resultado de la diferencia de la demanda proyectada que se

encuentra en la tabla nimero 44 y los datos de la proyeccion de la oferta que consta en la tabla

46.
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Tabla 47. Demanda insatisfecha

ARIOS DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA
2021 380,700 5418 375,282
2022 390,800 7061 383,739
2023 401,150 9203 391,947
2024 411,775 11994 399,781
2025 422,700 15632 407,068
2026 433,900 20373 413,527
TOTAL 2,441,025 69682 2,371,343

Fuente: tabla 44.
Elaboracién: El autor.

2.3. Plan de comercializacion

Conociendo la informacion de los gustos y preferencias de las encuestas aplicadas a las familias
de la ciudad de Loja, se procede a plasmar el plan de comercializacién. Que constan de:

e Producto.

e Precio.

e Plaza.

e Promocién.

e Publicidad.

2.3 1. Producto

El producto es el bien que se va a comercializar, en este caso se trata de un té adelgazante de

18 unidades, como se muestra a continuacion:



76

Grafico 43. Producto
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Fuente: Amazon.

e Logotipo: Las tres bailarinas sobre la taza.

Grafico 44. Logotipo
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Fuente: Amazon.

e Empaque: Su empaque es en una caja de carton. Sus dimensiones son: 4.29 x 4.21 X

2.32 pulgadas
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Gréfico 45. Empaque

DRINK
Bebida Dietetica

Fuente: Amazon.

2.3.2. Precio
El precio de venta al publico es del té adelgazante DIETER’s de 18 unidades es de:
e $429 enelafio 1.
e $443 enelafio 2.
e $457 enelafio 3.
e $4,72 enelafio 4.

e $488 enelafio 5.

2.3.3. Plaza

La plaza o distribucion serd mediante 2 canales de distribucion, primero mediante un canal
directo al cliente; y, segundo mediante intermediarios.

Grafico 46. Distribucion directa

Microempresa Cliente final

Elaboracion: El autor.
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Grafico 47. Distribucién indirecta

Supermercados Cl
Tiendas naturistas lente
EEEE . Locales del centro final

comercial

Elaboracién: El autor.

2.3.4. Promocion
Las promociones que se ofertan a los clientes, para impulsar su compra del producto y son las
siguientes:

e Descuento del 10% por la compra de 2 cajas de té adelgazante DIETER's.

e Por la compra de 3 cajas de t té adelgazante DIETER's obtiene gratis la 4ta caja.

2.3.5. Publicidad

La publicidad es el medio que la empresa utiliza para dar a conocer el producto, en este caso,
en base a las respuestas obtenidas de las encuestas, se conocié que el medio mas utilizado y
preferido por las familias es el internet, a través de las redes sociales. Por lo tanto, se utiliza la

red seleccionada por los encuestados: Facebook.
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Grafico 48. Publicidad

Elaboracién: El autor.

Grafico 49. Pagina de Facebook
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Elaboracién: El autor.
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Capitulo 111
3. Estudio técnico

El estudio técnico analiza la disponibilidad de recursos, o los limitantes existentes para la
importacién del producto. Ademas, se establece la ubicacion de la empresa a nivel macro y
micro, su capacidad instalada, y capacidad utilizada, la misma que esta en relacion con la
demanda insatisfecha del mercado.

Por otra parte, se detallan la ingenieria del proyecto, mediante los procesos de
importacion, los mismos que se muestran a través del flujograma de procesos, para conocer el
tipo de operacion y el tiempo que conlleva cada uno. Finalmente, la informacion proporcionada

en el estudio técnico sirve para elaborar el estudio administrativo y financiero.
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3.1. Localizacion de laempresa

La localizacion de la empresa va a depender de la disponibilidad de los recursos, para que los
procesos fluyan sin inconvenientes. Como se detalla a continuacion.
e Recursos financieros:

o Los duefios de la empresa disponen del capital para invertir, y en el caso de ser
necesario, se puede recurrir a un préstamo para pequefias y medianas empresas.
En las entidades de financiacion.

e Mano de obra:

o Enla ciudad de Loja existe el talento humano necesario para operar la empresa

a nivel administrativo, operativo y de apoyo.
e Insumos:

o Los productos son importados desde China, lugar en donde se encuentra la

fabrica.
e Comunicacion:

o La ciudad de Loja cuenta con todos los servicios para comunicarse, por medio

de telefonia fija, movil o por medio de una conexién a internet.
e Transporte:

o La ciudad de Loja, por ser cabecera cantonal y una ciudad importante, cuenta
con multiples servicios de transporte publico y privado. Ademas, diferentes
courriers operan en la ciudad para la importacion de mercaderia desde multiples
lugares en el mundo.

e Servicios bésicos:

o La ciudad de Loja cuenta con todos los servicios basicos, como son: agua

potable, energia eléctrica, alcantarillada, cobertura de telefonia fija, movil y

servicio de internet banda ancha.
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Por lo tanto, al conocer que la ciudad de Loja tiene la disponibilidad de todos los recursos
necesarios, y no existen limitantes, se determina como un lugar apto para la empresa. Llegando

asi a establecer su macro y micro localizacion:

3.1.1. Macrolocalizacién

A nivel macro, la empresa esta ubicada en el sur de Ecuador, en la provincia de Loja, en su
cabecera cantonal la ciudad de Loja.

Grafico 50. Macrolocalizacion

-

Fuente: Google Maps.

3.1.2. Microlocalizacion

La direccion y operaciones de la empresa se llevan a cabo en la ciudad de Loja, en el barrio

Epoca, en el redondel, por la calle Brasil y Francia. El lugar se muestra en el siguiente mapa:
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Grafico 51. Microlocalizacion
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Fuente: Google Maps.

3.2. Determinacion del tamafio del proyecto

El tamafio del proyecto esta definido por su capacidad instalada y su capacidad utilizada.

3.2.1. Capacidad instalada

La capacidad instalada de la empresa indica su nivel maximo de produccion, en este caso es de
importacion. La capacidad se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 48. Capacidad instalada

DEMANDA CAPACIDAD DE
ANO INSATISFECHA IMPORTACION
2022 383,739 300000
2023 391,947 300000
2024 399,781 300000
2025 407,068 300000
2026 413527 300000

Fuente: tabla 47.
Elaboracién: El autor.
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3.2.2. Capacidad utilizada

La capacidad utilizada de la empresa en este caso se propone del 50% de la capacidad de
importacion para todos los afios, tal y como se muestra en la tabla 49.

Tabla 49. Capacidad utilizada

ARO CAPACIDAD DE % CAPACIDAD CAPACIDAD
IMPORTACION INSTALADA UTILIZADA
2022 300,000 50% 150000
2023 300,000 50% 150000
2024 300,000 50% 150000
2025 300,000 50% 150000
2026 300,000 50% 150000

Fuente: Estudio de mercado.
Elaboracién: El autor.

3.2.3. Porcentaje de participacion en el mercado
El porcentaje de participacion en el mercado llega a ser el mismo para todos los afios, ya que
en la capacidad utilizada se esta trabajando sélo para cubrir el 50% de la demanda insatisfecha

existente. Se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 50. Porcentaje de participacion en el mercado

ANO DEMANDA CAPACIDAD % PARTICIPACION EN
INSATISFECHA UTILIZADA EL MERCADO

2021 383,739 150000 39.09%

2022 391,947 150000 38.27%

2023 399,781 150000 37.52%

2024 407,068 150000 36.85%

2025 413,527 150000 36.27%

Fuente: Estudio de mercado.
Elaboracién: El autor.

3.3. Ingenieria del proyecto

En este apartado se detalla el proceso para la importacion desde China hacia Ecuador.
3.3.1. Procedimiento para la importacion

Ruta: China — Ecuador.

Para la importacion se deben seguir los siguientes pasos:
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1. Contacto con el proveedor.

a. Empresa Uncle Lee Collection.

Gréfico 52. Proveedor

“ UNCLE LE EULLECTIDN

Fuente: https://www.unclelee.com/store/shopping_cart.php

2. Cotizacion del pedido.

a. A través de la pagina oficial:

https://www.unclelee.com/store/shopping cart.php

Grafico 53. Cotizacion

spwgute L evoss
o C3ATILD
owe $2.09

ESTADO DEL PEDIDO | MICUENTA | VER CARRITO

@ Uncle Lee’s Tea' [0 (&5

SOMIRE FL TID LEE ACERCA DE DIEZ REN TODOS LOS PRODOCTOS CONTACTENOS

s prvtocon: [ © e |

>

_ Mi carrito de compras ¥

Tés Vierdes Orga ¢Hiciste algin cambio en L cantidad & contmuacion? m
Tés Oviong Crganicam

Dasscatenads Onganico
S Cafeina Orgamea e - China Green Brand - Bebida dietética (16

-
T Btancos Orgdmcos bolsas) ; ) 12

OO IeD

$296
T&a Pu Em Ongarcos

Mescion especales de &
onganscn

Totsl parcisl 3298

Fuente: https://www.unclelee.com/store/shopping_cart.php

3. Pago del pedido.

a. A través de la pagina oficial:

https://www.unclelee.com/store/shopping cart.php
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Gréfico 54. Pedido
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Fuente: https://www.unclelee.com/store/shopping cart.php

4. Preparacion del pedido.

Gréfico 55. Preparacion del pedido

Fuente: https://logistock.es/preparacion-de-pedidos/



https://www.unclelee.com/store/shopping_cart.php
https://logistock.es/preparacion-de-pedidos/

5. Empaque.

Grafico 56. Empaque

NATURAL LEAF BRAND
DIETERS®
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Fuente: Amazon.

6. Embarque.

Gréfico 57. Embarque

Fuente: https://www.tibagroup.com/es/que-es-y-como-importar-quia-rapida-de-importaciones
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https://www.tibagroup.com/es/que-es-y-como-importar-guia-rapida-de-importaciones
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7. Envio internacional

Gréfico 58. Envio

NWHITIT P
1 "

Fuente: https://tandemup.net/blog/claves-para-utilizar-amazon-international-shopping/

a. A través de la empresa de transporte internacional iContainers.

Gréfico 59. Empresa de transporte

Fuente: icontainers.
Gréfico 60. Cotizacion envio internacional

Gate-in by: 16 jJul 2022 ®

USD 5,471

Show Details & Charges SELECT

Fuente: icontainers.
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8. Arribo.

Gréfico 60. Arribo

Fuente: https://antad.net/registran-aduanas-embargos-record/

9. Desaduanizacion.

Gréfico 61. Desaduanizacion

Fuente: https://www.gob.ec/senae/tramites/autorizacion-desaduanizacion-material-uso-emerg ente- reparacion-nav es-aeron aves



https://antad.net/registran-aduanas-embargos-record/
https://www.gob.ec/senae/tramites/autorizacion-desaduanizacion-material-uso-emergente-reparacion-naves-aeronaves

Grafico 62. Aduana

ADUANA DEL
ECUADOR

SENAE

Fuente: Aduana del Ecuador SENAE.

10. Envio nacional.

Gréfico 63. Envio nacional

Fuente: DHL
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11. Recepcion.

Gréfico 64. Recepcion

Fuente: 4 webs

12. Descargo.

Gréfico 65. Descargo

Fuente: https://www.mecalux.es/blog/recepcion-mercancias-fases



https://www.mecalux.es/blog/recepcion-mercancias-fases
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13. Almacenamiento.

Gréafico 66. Almacenamiento

Fuente: https://www.beetrack.com/es/blog/embalaje-y-empague-tipos-ejemplos-funciones-di ferencias

14. Venta.

Gréafico 67. Venta

Fuente: https://www.sistemaimpulsa.com/blog/las-ventas-como-factor-de-exito-en-las-empres as/



https://www.beetrack.com/es/blog/embalaje-y-empaque-tipos-ejemplos-funciones-diferencias
https://www.sistemaimpulsa.com/blog/las-ventas-como-factor-de-exito-en-las-empresas/
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3.3.2. Flujograma de procesos.
A continuacion se muestra de manera grafica y ordenada los procesos que se llevan a cabo en
la importacién desde el punto de origen hasta el destino, detallando el tiempo aproximado que

toma cada proceso.

Tabla 51. Flujograma

SIMBOLOGIA
N° ACTIVIDAD oy &, [IEMPO
& » Q ¥ &
1 Contacto con el proveedor. @ 2 dias
2 Cotizacion del pedido. @ Y dia

Y dia

) T
3 Pago del pedido. g‘ﬁ j

4 Preparacion del pedido. @ Q g 1 dia
5 Empaque. @ g ¥ dia
6 Embarque. @ » Q 2 1 dia

<

7 Envio internacional. » g 20 dias
8 Arribo. R Y dia
9 Desaduanizacion. @ Q 2 2 dias
10 Envio nacional. » g 1dia
11 Recepcion. @ Q 1, dia

[V .

12 Descargo. M@ J Y dia
13 Almacenamiento. ﬁ Y dia
N.A

14 Venta. @

TOTAL 30dias -

Elaboracién: El autor.
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Tabla 52. Simbologia

SIMBOLOGIA
Operacion.

P~
@&
))) Traslado.
Q Revision / Inspeccion.
R Demora.

. Almacenamiento.
N

Elaboracién: El autor.

3.4. Distribucidn de la planta
El area administrativa, almacenamiento y venta se distribuye en un area de 15 m?, que sera

arredrando en las calles Brasil y Francia, detallada a continuacion:

Tabla 53. Distribucion de la planta

AREA M2
Gerencia 2,0
Secretaria - Contadora 1,5
Bafio 1,5
Bodega 7,0
Mostrador 1,0
Pasillo 2,0
Total 15,0

Elaboracién: El autor.



Gréfico 68. Distribucién de la planta
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Elaboracién: El autor.
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Capitulo 1V
4. Estudio administrativo
En el estudio administrativo se detalla la organizacion legal y administrativa de la
microempresa, indicando los nombres de los socios, razén social, domicilio, objeto social,
tiempo de duracion y los niveles jerarquicos.

Ademads, se muestran de manera gréfica la estructura de los diferentes cargos de la
empresa, por medio de un organigrama estructural, funcional y posicional, complementandose
con el respectivo manual de funciones para cada posicion requerida en la empresa. De esta
manera, se conoce el nimero de puestos que se necesitan en talento humano, siendo

informacion indispensable para el estudio financiero.
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4.1. Organizacion legal
La organizacion legal se registra tomando en cuenta los siguientes datos:
e Nombre, nacionalidad y domicilio del socio que conforma la empresa:

o Eddy Christopher Mosquera Patifio con nimero de identidad 3050759509, con
nacionalidad americana.

e Razdn social de laempresa:
o Laempresa se constituye bajo el nombre de “Dieter's Ecuador”.
e Domicilio de laempresa:

o Laempresa esta ubicada en la ciudad de Loja, en el barrio Epoca, en el redondel,

por la calle Brasil y Francia.
e Objeto social de laempresa:

o Laempresa se dedica a la importacion de bebidas adelgazantes (t€) desde China
para su comercializacion en la ciudad de Loja, por lo tanto, puede realizar
contratos civiles y mercantiles que estén relacionados con su objeto social.

e Capital social:

o El capital requerido es aportado por los dos socios y por una entidad financiera.
El valor total que aporta cada socio es de $, $14.869,37 que llega a un total de
$29.738,75 vy, se realiza un préstamo a la Cooperativa de Ahorro y Crédito
"CoopMego" por un valor de $20.000,00. Por lo tanto, el capital total es de
$49.738,75

e Tiempo de duracién:

o El presente proyecto esta realizado para un lapso de 5 afios, contando desde su

respectiva inscripcion en el Registro Mercantil de la ciudad de Loja, y ademas,

cuente con la debida autorizacion dada por la Superintendencia de Compafiias.
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4.2. Organizacion administrativa

La organizacion administrativa permite llevar un correcto control del personal y sus actividades
dentro de la empresa, para ello, es necesario establecer los niveles jerarquicos:

4.2.1. Niveles jerarquicos

Nivel legislativo:
o Es el nivel més alto de la empresa, conformado por los socios fundadores de la
empresa:
= Eddy Christopher Mosquera Patifio con numero de identidad
3050759509, con nacionalidad americana.
= Stiwuart Israel Romero Mosquera con nimero de identidad 1104323835,

con nacionalidad ecuatoriana.

Nivel ejecutivo:
o Se encarga de la administracion general de la empresa, en este puesto se

encuentra el gerente Eddy Christopher Mosquera Patifio.

Nivel asesor:

o Apoya en la parte legal de la empresa, mediante asesoria juridica y tramites

legales, que lleva a cabo el Abogado Andrés Guerrero.

Nivel operativo:
o Se trata de la parte de operaciones de la empresa, se puede encontrar a la

secretaria — contadora Andrea Ruiz, y al chofer — vendedor José Lopez.

4.2.2. Organigramas
Mediante el organigrama se representa de manera gréafica la estructura organizacional de la
empresa, indicando las cadenas de mando y los departamentos. Se muestran a continuacion los

siguientes tipos de organigramas:
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e Organigrama estructural:

o Indica la estructura de los departamentos de la empresa.

¢ Organigrama funcional:

o Sefiala las funciones principales de cada departamento / puesto de la empresa.

e Organigrama posicional:

o Muestra la posicién de cada puesto, junto con el sueldo mensual.

Gréfico 69. Organigrama estructural

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

GERENCIA

* %k %k

ASESORIA JURIDICA

%k %k %k %k

DEPARTAMENTO DE VENTAS

CONTABILIDAD
VENTAS

SECRETARIA

Elaboracion: El autor.
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Tabla 54. Simbologia organigrama estructural

SIMBOLOGIA
* Nivel legislativo
*x Nivel ejecutivo
il Nivel asesor
falaiele Nivel operativo

Linea de mando

------- Linea de asesoria
Elaboracion: El autor.
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Gréfico 70. Organigrama funcional

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
- Establecer las normas y politicas de funcionamiento de la
empresa.

- Evaluar el rendimiento de la empresa.

GERENCIA
- Administrar eficientemente la empresa, y guiar al
personal.

- Tomar decisiones importantes.

ASESORIA JURIDICA
- Brindar asesoramiento en
temas legales
concernientes a contratos y
patentes.

DEPARTAMENTO DE VENTAS

CONTABILIDAD - VENTAS - CHOFER

SECRETARIA - Brindar atencion de calidad a los
- Llevar un registro de todos los clientes.

movimientos contables de la
empresa. - Entregar los productos.

Elaboracion: El autor.
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Gréfico 71. Organigrama posicional

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
$ Utilidades

GERENTE
$500,00

ABOGADO
$ CONTRATO TEMPORAL

CONTADORA-SECRETARIA
$425,00

VENDEDOR - CHOFER
$425,00

Elaboracién: El autor.
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4.2.3. Manual de funciones

En el manual de funciones se detallan las funciones que debe desarrollar cada integrante de la
empresa. Los puestos requeridos en la empresa, que son los siguientes:

e Gerente.

e Abogado.

e Contadora — Secretaria.

e \endedor — chofer.



104

Tabla 55. Gerente

MANUAL DE FUNCIONES

PUESTO: Gerente
NATURALEZA DEL TRABAJO:
¢ Planificar, organizar, administrar y supervisar de manera eficiente las operaciones de
la empresa.
FUNCIONES:
e Establecer los objetivos de la empresa de forma mensual, trimestral, semestral o
anual.
e Administrar los recursos de la empresa.
e Conocer el estado del departamento de produccion.
e Guiar a los empleados en sus tareas.
e Tomar decisiones internas de la empresa.
e Informar a los socios sobre el estado de la empresa.
INTERFAZ:
e Socios de la empresa.
e Personal de la empresa.
e Proveedores.
e Clientes.
REQUISITOS PARA CONTRATACION:
e Titulo de tercer nivel en administracion de empresas, economia, negocios
internacionales, o carreras administrativas.
e Minimo 2 afios de experiencia.

e Aptitud de liderazgo.

Elaboracién: El autor.
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Tabla 56. Abogado

MANUAL DE FUNCIONES

PUESTO: Abogado temporal
NATURALEZA DEL TRABAJO:
e Brindar asesoramiento oportuno, calificado y estratégico en normativas legales para
empresas.
FUNCIONES:
e Asesorar a la empresa en temas legales de constitucion.
e Guiar en la registro de patentes.
e Elaborar los contratos civiles y mercantiles.
e Advertir sobre posibles problemas legales.
INTERFAZ:
e Socios de la empresa.
e Personal de la empresa.

REQUISITOS PARA CONTRATACION:

e Titulo de tercer nivel en abogacia o jurisprudencia.

e 3afios de experiencia en temas relacionados.

Elaboracién: El autor.
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Tabla 57. Secretaria — contadora

MANUAL DE FUNCIONES

PUESTO: Contadora — Secretaria

NATURALEZA DEL TRABAJO:

e Asistir a la administracion y llevar el registro de todos los movimientos contables en

la empresa.
FUNCIONES:
e Ser asistente de la gerencia.
e Recibir las llamadas.
e Llevar el registro diario de las transacciones en la empresa.
e Elaborar los registros financieros.
e Realizar los roles de pagos.
e Hacer los informes financieros constantemente.
e Registrar las ventas.
INTERFAZ:
e Socios de la empresa.
e Personal de la empresa.
e Proveedores.
e Clientes.
REQUISITOS PARA CONTRATACION:

e Titulo de tercer nivel en contabilidad.

Minimo 1 afio.
Manejo del paquete de Microsoft Office.

Proactiva.

Elaboracién: El autor.
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Tabla 58. Vendedor — chofer

MANUAL DE FUNCIONES

PUESTO: Vendedor — chofer
NATURALEZA DEL TRABAJO:

e Brindar una atencion de calidad y personalizada a los clientes, reconociendo sus

necesidades.

FUNCIONES:

e Atender al cliente de forma personalizada.

o Informar sobre las caracteristicas del producto.

e Almacenar los productos.

e Despachar los productos.

e Entregar los productos a los clientes (entrega a domicilio).

e Gestionar el almacenamiento.

e Informar sobre problemas a la administracion.
INTERFAZ:

e Personal de la empresa.

e Proveedores.

e Clientes.
REQUISITOS PARA CONTRATACION:

e Titulo de bachiller.

e Minimo 6 meses.

e Licencia de conducir.

e Puntual.

e Proactivo.

Elaboracién: El autor.
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Capitulo V
5. Estudio financiero

En el estudio financiero se analizan y detallan las inversiones para la empresa, tanto en activos
fijos, como en activos diferidos y capital de trabajo. A su vez, con el total de la inversion se
conoce su financiamiento. Seguidamente, se realiza el presupuesto para los 5 afios de operacion
que permite determinar el costo por unidad, el precio de venta al pdblico y los ingresos por
ventas.

Después, se pueden reconocer los costos fijos y variables, y elaborar el estado financiero
de pérdidas y ganancias y el punto de equilibrio. La informacion obtenida del estudio financiero

permite realizar la evaluacion financiera.
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5.1. Inversion en activos

La empresa debe invertir en tres tipos de activos, que son:
e Activos fijos.
e Activos diferidos.
e Activo circulante o capital de trabajo.

A continuacion se detalla la inversién que se requiere en cada una de ellas.

5.1.1. Activos fijos
Dentro de los activos fijos se realizan las inversiones en los siguientes elementos que son de
suma importancia para las actividades comerciales de la empresa:
e Muebles para la comercializacion.
e Equipo de oficina.
e Equipo de computacion.
e Muebles y enseres de administracion.
e Vehiculo.
Al tratarse de activos fijos, cada uno tiene una depreciacion segun su tiempo de vida Gtil que se

indica para cada elemento.

e Muebles para la comercializacion
Los muebles de comercializacion con las repisas y los mostradores que cuentas un total

de $280,00.
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Tabla 59. Muebles para la comercializacion

DETALLE CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Repisa a medida para bodega 2 $100.00 $200.00
Mostrador de vidrio 2 $40.00 $80.00
TOTAL $140.00 $280.00

Fuente: Carpinteria Mercamuebles y Vidrieria *Valglass" Aluminio y Vidrio.
Elaboracion: El autor.

Tabla 60. Depreciacion muebles para la comercializacion

Valor del activo $ 280.00
Afios de vida util 10 Depreciacion 10.00%
AROS VALOR DEL ACTIVO R\E/SAIIE)(BJiL DEPRECIACION VALOR ACTUAL
0 $280.00 $28.00 $25.20 $252.00
1 $252.00 $25.20 $226.80
2 $226.80 $25.20 $201.60
3 $201.60 $25.20 $176.40
4 $176.40 $25.20 $151.20
5 $151.20 $25.20 $126.00
6 $126.00 $25.20 $100.80
7 $100.80 $25.20 $75.60
8 $75.60 $25.20 $50.40
9 $50.40 $25.20 $25.20
10 $25.20 $25.20 $0.00

Fuente: Tabla 59.
Elaboracién: El autor.

e Equipos de oficina

El teléfono fijo con extension como equipo de oficina tiene un costo de $120,00.

Tabla 61. Equipo de oficina

DETALLE CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Teléfono fijo con extension 1 $120.00 $120.00

TOTAL $120.00 $120.00

Fuente: T Ventas.
Elaboracién: El autor.
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Tabla 62. Depreciacion equipo de oficina

Valor del activo $ 120.00
Afios de vida util 10 Depreciacion 10.00%
< VALOR .
ANOS VALOR DEL ACTIVO  peqinyal PEPRECIACION VALOR ACTUAL
0 $120.00 $12.00 $10.80 $108.00
1 $108.00 $10.80 $97.20
2 $97.20 $10.80 $86.40
3 $86.40 $10.80 $75.60
4 $75.60 $10.80 $64.80
5 $64.80 $10.80 $54.00
6 $54.00 $10.80 $43.20
7 $43.20 $10.80 $32.40
8 $32.40 $10.80 $21.60
9 $21.60 $10.80 $10.80
10 $10.80 $10.80 $0.00

Fuente: Tabla 61.
Elaboracién: El autor.

e Equipo de computacién
En el equipo de computaciéon se compran dos laptops con un valor total de $1.200,00,
equipos, los mismo en los que debe reinvertir a los 3 afios de operaciones, tomando en
cuenta la inflacion actual de 3,38%.

Tabla 63. Equipo de computacién

DETALLE CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Laptop 2 $600.00 $1,200.00
Subtotal $1,200.00
Laptop reinversion
(inflacion al 3.38%) 2 $620.28 $1,240.56
Subtotal $1,240.56

TOTAL $1,220.28 $2,440.56

Fuente: T Ventas.
Elaboracién: El autor.
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Tabla 64. Depreciacion equipo de computacion

Valor del activo $ 1,200.00
Afos de vida util 3 Depreciacion 33.33%
o VALOR .
ANOS VALOR DEL ACTIVO RESIDUAL DEPRECIACION VALOR ACTUAL
0 $1,200.00 $400.00 $266.67 $800.00
1 $800.00 $266.67 $533.33
2 $533.33 $266.67 $266.67
3 $266.67 $266.67 $-

Fuente: Tabla 63.
Elaboracién: El autor.

Tabla 65. Depreciacion reinversion equipo de computacion

Valor del activo $ 1240.56
Afios de vida util 3 Depreciacion 33.33%
< VALOR .
ANOS VALOR DEL ACTIVO  prqinyal DPEPRECIACION VALOR ACTUAL
0 $1,240.56 $413.52 $275.68 $827.04
4 $827.04 $275.68 $551.36
5 $551.36 $275.68 $275.68
6 $275.68 $275.68 $-

Fuente: Tabla 63.
Elaboracién: El autor.

e Muebles yenseres de administracion
Los muebles y enseres de administracion estan compuestos por los escritorios y las sillas
que ascienden a un total de $640,00.

Tabla 66. Muebles y enseres de administracion

DETALLE CANTIDAD COSTOUNITARIO COSTOTOTAL

Escritorio ejecutivo 1 $150.00 $150.00
Silla gerencial 1 $80.00 $80.00
Escritorio pequefio 2 $100.00 $200.00
Silla giratoria 3 $70.00 $210.00

TOTAL $400.00 $640.00

Fuente: Amoblar.
Elaboracién: El autor.
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Tabla 67. Depreciacion mueble y enseres de administracion

Valor del activo $ 640.00
Afios de vida util 10 Depreciacion 10.00%
< VALOR -
ANOS VALOR DEL ACTIVO RESIDUAL DEPRECIACION VALOR ACTUAL
0 $640.00 $64.00 $57.60 $576.00
1 $576.00 $57.60 $518.40
2 $518.40 $57.60 $460.80
3 $460.80 $57.60 $403.20
4 $403.20 $57.60 $345.60
5 $345.60 $57.60 $288.00
6 $288.00 $57.60 $230.40
7 $230.40 $57.60 $172.80
8 $172.80 $57.60 $115.20
9 $115.20 $57.60 $57.60
10 $57.60 $57.60 $-0.00

Fuente: Tabla 66.
Elaboracién: El autor.

e Vehiculo
El vehiculo que se adquiere para la empresa tienen un valor de $15,000.00.

Tabla 68. Vehiculo

DETALLE CANTIDAD COSTOUNITARIO COSTOTOTAL
Camioneta Chevrolet D-Max 1 $15,000.00 $15,000.00
TOTAL $15,000.00 $15,000.00

Fuente: Chevrolet.
Elaboracién: El autor.

Tabla 69. Depreciacion vehiculo

$
Valor del activo 15,000.00
Afios de vida util 5 Depreciacion 20.00%
ANO VALOR DEL VALOR DEPRECIACIO VALOR
S ACTIVO RESIDUAL N ACTUAL
0 $15,000.00 $3,000.00 $2,400.00 $12,000.00
1 $12,000.00 $2,400.00 $9,600.00
2 $9,600.00 $2,400.00 $7,200.00
3 $7,200.00 $2,400.00 $4,800.00
4 $4,800.00 $2,400.00 $2,400.00

5 $2,400.00 $2,400.00 $-

Fuente: Tabla 68.
Elaboracién: El autor.
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e Resumen de depreciaciones de activos fijos

Los activos fijos se deprecian en base a los afios de vida (til, en la siguiente tabla se
resumen los diferentes valores del activo fijo:

Tabla 70. Resumen de depreciaciones de activos fijos

VALORDEL AN VALOR DEPRE VALOR DEL

ACTIVOS ACTIVO 0S RESIDUAL CIACION SALVAMENTO

Muebles para la

comercializacion $280.00 10 $28.00 $25.20 $126.00

Equipo de oficina ~ $120.00 10 $12.00 $10.80 $64.80

Equipo de

computacion $1,200.00 3 $400.00 $266.67 $-

Equipo de

computacién

reinversion $1,240.56 3  $413.52 $275.68 $275.68

Muebles y enseres

de administracion ~ $640.00 10 $64.00 $57.60 $288.00

Vehiculo $15,000.00 5 $3,000.00 $2,400.00 $-
TOTAL $3,480.56 $917.52 $635.95 $754.48

Fuente: Tabla 59, 61, 63, 66 y 68.
Elaboracién: El autor.

e Resumen de activos fijos

El valor total de los activos fijos es de $3,480,56 como se indica en la siguiente tabla:

Tabla 71. Resumen de activos fijos

DETALLE VALOR

Muebles para la comercializacion $ 280.00
Equipo de oficina $ 120.00
Equipo de computacion $ 1,200.00
Equipo de computacion reinversion ~ $ 1,240.56
Muebles y enseres de administracion ~ $ 640.00
Vehiculo $ 15,000.00

TOTAL $ 3,480.56

Fuente: Tabla 70.
Elaboracién: El autor.

5.1.2. Activos diferidos

En los activos diferidos se detallan los gastos relacionados principalmente con la constitucion
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de la empresa, asi como permisos y estudios, como se muestra a continuacion:

Tabla 72. Activos diferidos

DETALLE VALOR TOTAL
Estudio preliminar $ 200.00
Constitucién legal $ 500.00
Patente municipal $ 20.00
Permiso de funcionamiento (bomberos) $ 20.00
Adecuacién del local $ 3,000.00
TOTAL $ 3,740.00

Fuente: Registro Mercantil, Municipio de Loja, Bomberos.
Elaboracion: El autor.

e Amortizacion

El valor de los activos diferidos se amortiza para los afios de planificacion del proyecto.

Tabla 73. Amortizacion activo diferido

PERIODO ANOS
DESCRIPCION VAA'E:()TTV%EL DE RECUPE 1 ) 3 A .
RACION
Activo diferido $ 3,740.00 5 $748 $748 $748 $748 $748

Fuente: Tabla 72.
Elaboracién: El autor.

5.1.3. Activo circulante

En el activo circulante se indica la inversion en los siguientes aspectos:
e Materia prima directa.
e Mano de obra directa.
e Materia prima indirecta.
e Servicios basicos.
e Indumentaria del personal.
e Sueldos y salarios administrativos.
e Suministros de oficina.

e Utiles de aseo.
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e Combustible y mantenimiento del vehiculo.
Ademads, a cada una de las inversiones se la debe proyectar tomando en cuenta la inflacion del

3,38% (tasa actual) para los 5 afios de operaciones como se muestra a continuacion:

e Materia prima directa

La caja de té importada constituye la materia prima directa que tiene un precio anual de
$448.823,78. El incremento en el precio para los siguientes afios se lo realiza tomando
en cuenta la tasa de inflacion del 3,38%.

Tabla 74. MPD afno 1

ANO 1
DETALLE CANTIDAD PRECIO PRECIO PRECIO
ANUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL

Caja de té importada 150000 $2,99 $37.375,00  $448.500,00
Envio 1 $323,78 $26,98 $323,78
TOTAL $37.401,98 $448.823,78

Fuente: DIETER's.
Elaboracién: El autor.

Tabla 75. Incremento MPD

ANOS VALOR TOTAL
3,38%
448.823,78
463.994,02
479.677,02
495.890,11
$ 512.651,19

Fuente: Tabla 74.
Elaboracién: El autor.
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¢ Mano de obradirecta
En la mano de obra directa se encuentra el salario al vendedor — chofer, con un valor de

$600,00. El incremento en el precio para los siguientes afios se lo realiza tomando en

cuenta la tasa de inflacion del 3,38%.



Tabla 76.

MOD

RUBROS

DESCRIPCION DEL CARGO

VENDEDOR - CHOFER

Sueldo Basico Unificado

Décimo Tercero

Décimo Cuarto Sueldo

Vacaciones

Aporte Patronal 12,15%
Fondos de reserva 8,33%
Aporte individual 9,45%
TOTAL REMUNERACION

# de empleados
TOTAL MENSUAL
TOTAL ANUAL

$
$
$
$
$
$
$
$

& &H

600,00
50,00
3542
25,00
72,90
49,98
56,70

833,30

1

833,30

9.999,56

Fuente: Ministerio del trabajo.
Elaboracion: El autor.

Tabla 77. Incremento MOD

VALOR TOTAL
VENDEDOR - CHOFER

g~ w NP

@ BhH H BH

$

3,38%
9.999,56
10.337,55
10.686,95
11.048,17
11.421,60

Fuente: Tabla 76.
Elaboracién: El autor.

Materia prima indirecta
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La materia prima indirecta es la funda plastica, con un costo anual de $15.000,00. El

incremento en el precio para los siguientes afios se lo realiza tomando en cuenta la tasa

de inflacion del 3,38%.
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Tabla 78. MPl afio 1,2y 3

ANO 1
DETALLE CANTIDAD PRECIO PRECIO PRECIO
ANUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL
Funda plastica con etiqueta 150000 $0,10 $1.250,00  $15.000,00
TOTAL $0,10 $1.250,00  $15.000,00

Fuente: Lecplast Ecuador.
Elaboracién: El autor.

Tabla 79. Incremento MPI

ANOS VALOR TOTAL
3,38%
1% 15.000,00
2 $ 15.507,00
3% 16.031,14
4 $ 16.572,99
5 % 17.133,16

Fuente: Tabla 78.
Elaboracién: El autor.

e Servicios Basicos
Los servicios de basicos de la empresa tienen un precio anual de $949,20. El incremento
en el precio para los siguientes afios se lo realiza tomando en cuenta la tasa de inflacion
del 3,38%.

Tabla 80. Servicios basicos

ESPECIFICACIO CONSUMO CONSUMO PRECIO PRECIO PRECIO

NES MENSUAL ANUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL
Plan de internet +
telefonia 1 12 $35,00 $35,00 $420,00
Agua potable m3 70 840 $0,43 $30,10 $361,20
Luz eléctrica kW/h 70 840 $0,20 $14,00 $168,00
TOTAL $79,10 $949,20

Fuente: CNT, Municipio de Lojay la EERSSA.
Elaboracion: El autor.
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Tabla 81. Incremento MPI

ANOS VALOR TOTAL
3,38%
1 $ 949,20
2 $ 981,28
3 % 1.014,45
4 $ 1.048,74
5 $ 1.084,19

Fuente: Tabla 80.
Elaboracién: El autor.

¢ Indumentaria del personal
La indumentaria en el personal es una camiseta polo, que tiene un precio unitario de
$45,00. El incremento en el precio para los siguientes afios se lo realiza tomando en
cuenta la tasa de inflacion del 3,38%.

Tabla 82. Indumentaria del personal

ESPECIFICACIO CONSUMO CONSUMO PRECIO PRECIO PRECIO

NES MENSUAL ANUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL
Camisetas polo 3 3 $45,00 $135,00 $135,00
TOTAL $135,00 $135,00

Fuente: Bodega deportiva.
Elaboracién: El autor.

Tabla 83. Indumentaria del personal

ANOS VALOR TOTAL

3,38%
135,00
139,56
144,28
149,16
$ 154,20

Fuente: Tabla 82.
Elaboracién: El autor.

g b W N
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Sueldos y salarios administrativos

En los sueldos y salarios administrativos se encuentra el gerente junto a la contadora —
secretaria con una remuneracion de $1200,00 y $600,00 cada uno. El incremento en el

pago para los siguientes afios se lo realiza tomando en cuenta la tasa de inflacion del

3,38%.
Tabla 84. Sueldos y salarios administrativos
RUBROS DESCRIPCION DEL CARGO

GERENTE CONTADORA -SECRETARIA
Sueldo Basico Unificado $1.200,00 $600,00
Décimo Tercero $100,00 $50,00
Décimo Cuarto Sueldo $33,33 $33,33
Vacaciones $50,00 $25,00
Aporte Patronal 12,15% $145,80 $72,90
Fondos de reserva 8,33% $99,96 $49,98
Aporte individual 9,45% $113,40 $56,70
TOTAL REMUNERACION  $1.629,09 $831,21
# de empleados 1 1
TOTAL MENSUAL $1.629,09 $831,21
TOTAL ANUAL $19.549,12 $9.974,56

Fuente: Ministerio del trabajo.
Elaboracién: El autor.

Tabla 85. Incremento sueldos y salarios administrativos

ANOS VALOR TOTAL
3,38%
1 $ 29.523,68
2 $ 30.521,58
3 $ 31.553,21
4 $ 32.619,71
5 $ 33.722,25

Fuente: Tabla 84.
Elaboracién: El autor.
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e Suministros de oficina

Todos los suministros de oficina ascienden a un total de $258,00 anuales. El incremento
en el precio para los siguientes afios se lo realiza tomando en cuenta la tasa de inflacion
del 3,38%.

Tabla 86. Suministros de oficina

ESPECIFICA CANTIDAD CANTIDAD PRECIO PRECIO PRECIO

CIONES MENSUAL ANUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL
Caja de esferos x
24 unidades 1 1 $7,00 $7,00 $7,00
Caja de lapices x
12 unidades 1 1 $5,00 $5,00 $5,00
Marcadores 2 6 $1,00 $2,00 $6,00
Resaltadores 2 6 $1,00 $2,00 $6,00
Grapadora 2 2 $12,00 $24,00 $24,00
Caja de grapas x
5000 1 1 $2,00 $2,00 $2,00
Perforadora 2 2 $12,00 $24,00 $24,00
Agenda 2 2 $20,00 $40,00 $40,00
Facturero
empresarial x
mes 1 12 $12,00 $12,00 $144,00
TOTAL $72,00 $118,00 $258,00

Fuente: La Reforma.
Elaboracién: El autor.

Tabla 87. Incremento suministros de oficina

ANOS VALOR TOTAL
3,38%
1 $ 258,00
2 $ 266,72
3% 275,74
4 $ 285,06
5 $ 294,69

Fuente: Tabla 86.
Elaboracién: El autor.
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Los dtiles de aseo tienen un valor total de $353,00 anual. El incremento en el precio

para los siguientes afios se lo realiza tomando en cuenta la tasa de inflacion del 3,38%.

Tabla 88. Utiles de aseo

ESPECIFICA CANTIDAD CANTIDA PRECIO PRECIO PRECIO
CIONES MENSUAL D ANUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL

Escoba de plastico 1 2 $8,50 $8,50 $17,00
Recogedor de
plastico 1 2 $16,00 $16,00 $32,00
Portapapeles 2 2 $9,00 $18,00 $18,00
Basurero de
plastico 1 1 $15,00 $15,00 $15,00
Trapeador 1 6 $19,00 $19,00 $114,00
Balde para
trapeador 1 1 $25,00 $25,00 $25,00
Cloro de 1 litro 1 6 $2,00 $2,00 $12,00
Desinfectante de
pisos de 1 litro 1 12 $3,00 $3,00 $36,00
Jabodn liquido 1
litro 1 6 $4,00 $4,00 $24,00
Papel higiénico x
24 rollos 1 3 $20,00 $20,00 $60,00
TOTAL $121,50 $130,50 $353,00

Fuente: Rocafrut.
Elaboracién: El autor.

Tabla 89. Incremento Utiles de aseo

ANOS

VALOR TOTAL

g~ wWwN

&+ BH A BH

$

3,38%
353,00
364,93
377,27
390,02
403,20

Fuente: Tabla 88.

Elaboracién: El autor.



123

e Combustible y mantenimiento del vehiculo

El combustible y el mantenimiento del vehiculo de la empresa significa un costo de
$600,00 anuales. El incremento en el costo para los siguientes afios se lo realiza tomando
en cuenta la tasa de inflacion del 3,38%.

Tabla 90. Combustible y mantenimiento del vehiculo

ESPECIFICA CANTIDAD CANTIDAD PRECIO PRECIO PRECIO

CIONES MENSUAL ANUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL
Carga de combustible 1 12 $30,00 $30,00 $360,00
Mantenimiento y
cambio de aceite 1 3 $80,00 $80,00 $240,00
TOTAL $110,00 $110,00 $600,00

Fuente: Lubricadora Izquierdo y Gasolinera ““La llave”.
Elaboracién: El autor.

Tabla 91. Incremento combustible y mantenimiento del vehiculo

ANOS VALOR TOTAL
3,38%
1 $ 600,00
2 $ 620,28
39 641,25
4 $ 662,92
5 $ 685,33

Fuente: Tabla 90.
Elaboracién: El autor.

e Resumen del activo circulante

En la siguiente tabla se puede observar el valor mensual y anual de cada uno de los

activos circulantes, y la tabla en la que se encuentran sus valores.
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Tabla 92. Resumen del activo circulante

DETALLE

TABLAN° VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

Materia prima directa

Mano de obra directa

Materia prima indirecta

Servicios Basicos

Indumentaria del personal
Sueldos y salarios administrativos
Suministros de oficina

Utiles de aseo
Combustible y mantenimiento
del vehiculo

TOTAL

74
76
78
80
82
84
86
88

90

$37.401,98
$833,30
$1.250,00
$79,10
$135,00
$2.460,31
$118,00
$130,50

$110,00
$42.518,19

$448.823,78
$9.999,56
$15.000,00
$949,20
$135,00
$29.523,68
$258,00
$353,00

$110,00
$505.152,22

Fuente: Tabla 74, 76, 78, 80, 82, 84, 86, 88 y 90.

Elaboracién: El autor.

5.1.4. Resumen de activos

El resumen de los activos fijos, diferidos y circulantes de manera mensual tiene un total de

$49.738,75, como se indica en la siguiente tabla:

Tabla 93. Resumen de activos

DETALLE TABLA N° VALOR
Activo fijo 70 $ 3.480,56
Activo diferido 72 $ 3.740,00
Activo circulante (mensual) 92 $ 4251819
TOTAL $ 49.738,75

Fuente: Tabla 70, 72 y 92.

Elaboracién: El autor.

5.2. Financiamiento de lainversiéon

Tomando en cuenta el valor total de la inversion de los activos que es de $49.738,75 se establece

el financiamiento, a través de una entidad financiera y el aporte de los socios de la empresa, de

la siguiente manera:



Tabla 94. Financiamiento

CAPITAL VALOR PORCENTAJE
Préstamo $ 20.000,00 40,21%
Aporte de los socios $29.738,75 59,79%
Total Inversion $49.738,75 100,00%

Fuente: Tabla 90.
Elaboracién: El autor.
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El financiamiento se da en dos partes, la primera que es por medio de un préstamo a una entidad

financiera por un valor de $20.000,00 y el segundo por aporte de los socios con un capital de

$29.738,75.

e Amortizacion

La informacion correspondiente al préstamo es la siguiente:

Entidad Cooperativa de Ahorro y Crédito "CoopMego"

Capital $

Interés 9,33%
Plazo  5afios
Pagos  Semestrales

20.000,00

Tabla 95. Amortizacion del préstamo

& AMORTIZACION . CAPITAL
ANO SEMESTRE DEL CAPITAL INTERES DIVIDENDOS REDUCIDO
0 0 $20.000,00
1 1 $2.000,00 $933,00 $2.933,00 $18.000,00
2 $2.000,00 $839,70 $2.839,70 $16.000,00
5 3 $2.000,00 $746,40 $2.746,40 $14.000,00
4 $2.000,00 $653,10 $2.653,10 $12.000,00
3 5 $2.000,00 $559,80 $2.559,80 $10.000,00
6 $2.000,00 $466,50 $2.466,50 $8.000,00
4 7 $2.000,00 $373,20 $2.373,20 $6.000,00
8 $2.000,00 $279,90 $2.279,90 $4.000,00
5 9 $2.000,00 $186,60 $2.186,60 $2.000,00
10 $2.000,00 $93,30 $2.093,30 $-

Fuente: Coopmego.
Elaboracién: El autor.
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5.3. Analisis de costos

En el anélisis de los costos se analizan los siguientes puntos:

e Presupuesto proformado.

e Costo unitatio de produccion.

e Precio de venta al publico.

e Ingresos por ventas.

e Estado de pérdidas y ganancias.
e Clasificacion de los costos.

e Punto de equilibrio.

e Flujo de caja.

5.3.1. Presupuesto proformado
Conociendo las inversiones, las depreciaciones, los incrementos y el financiamiento, se pueden
establecer los costos totales de comercializacion, detallando:

e Costo primo.

e (Gastos generales de comercializacion.

e (Gastos administrativos.

e Fastos de ventas.

e (Gastos financieros.

e Otros gastos.

Ademas, se establece el presupuesto para los 5 afios, como lo muestra la siguiente tabla:
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Tabla 96. Presupuesto proformado

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DE COMERCIALIZACION

COSTO PRIMO

Materia prima directa $448.823,78 $463.994,02 $479.677,02 $495.890,11 $512.651,19
Mano de obra directa $9.999,56 $10.337,55 $10.686,95 $11.048,17 $11.421,60
TOTAL DE COSTO PRIMO $458.823,34 $474.33157 $490.363,98 $506.938,28 $524.072,79
GASTOS GENERALES DE COMERCIALIZACION

Materia prima indirecta $15.000,00 $15.507,00 $16.031,14 $16.572,99 $17.133,16
Indumentaria de personal $135,00 $139,56 $144,28 $149,16 $154,20
Depreciacion enseres para la comercializacion $25,20 $25,20 $25,20 $25,20 $25,20
TOTAL GASTOS GENERALES DE COMERCIALIZACION $15.160,20 $15.671,76 $16.200,62 $16.747,35 $17.312,55
TOTAL COSTO DE COMERCIALIZACION $473.98354 $490.003,33 $506.564,59 $523.685,62 $541.385,35
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y salarios de administracion $29.523,68 $30.52158 $31.55321 $32.619,71 $33.722,25
Suministros de oficina $258,00 $266,72 $275,74 $285,06 $294,69
Utiles de aseo $353,00 $364,93 $377,27 $390,02 $403,20
Servicios basicos $949,20 $981,28 $1.01445  $1.048,74  $1.084,19
Depreciacién equipos de oficina $10,80 $10,80 $10,80 $10,80 $10,80
Depreciacién equipos de computacion $266,67 $266,67 $266,67 $275,68 $275,68
Depreciacion muebles y enseres de administracion $57,60 $57,60 $57,60 $57,60 $57,60
Amortizacion de los activos diferidos $748,00 $748,00 $748,00 $748,00 $748,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $32.166,95 $33.217,58 $34.303,73 $35.435,60 $36.596,41
GASTOS DE VENTA

Depreciacion del vehiculo $2.40000  $2.40000  $2.40000  $2.400,00  $2.400,00
Combustible y mantenimiento del vehiculo $600,00 $620,28 $641,25 $662,92 $685,33

TOTAL GASTOS DE VENTAS $3.000,00 $3.020,28 $3.041,25 $3.062,92 $3.085,33




GASTOS FINANCIEROS

Interés del préstamo $1.772,70  $1.39950  $1.026,30  $653,10 $279,90
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $1.772,70 $1.399,50 $1.026,30 $653,10 $279,90
OTROS GASTOS

Amortizacion del capital $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00
TOTAL OTROS GASTOS $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00
TOTAL GASTOS DE COMERCIALIZACION $40.939,65 $41.637,36 $42.371,27 $43.151,62 $43.961,64

TOTAL PRESUPUESTO COSTOS TOTALES

$514.92319 $531.640,69 $548.93587 $566.837,24 $585.346,98

Fuente: Activos fijos, diferidos y corrientes.
Elaboracion: El autor.

5.3.2. Costo unitario de comercializacion

128

El costo unitario de comercializacion se obtiene al dividir el costo total de comercializacién y las unidades comercializadas, como lo indica la

siguiente tabla:

Tabla 97. Costo unitario de comercializacion

COSTO UNITARIO DE
COMERCIALIZACION COMERCIALIZADAS COMERCIALIZACION

AROS COSTO TOTAL DE UNIDADES
1 $514.923,19 150000
2 $531.640,69 150000
3 $548.935,87 150000
4 $566.837,24 150000
5 $585.346,98 150000

$343
$3,54
$3,66
$3,78
$3,90

Fuente: Tabla 96 y 49.
Elaboracion: El autor.
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El costo unitario de comercializacion es de $3,43 para el afio 1, de $3,54 para el afio 2, de $3,66

para el afio 3, de $3,78 para el afio 4, y de $3,90 para el afio 5.

5.3.3. Precio de venta al publico
El precio de venta al publico se obtiene al aumentar al costo unitario de comercializacion un

margen de utilidad, que en este caso es del 25%, como se muestra en la tabla:

Tabla 98. Precio de venta al publico

COSTO UNITARIO DE MARGEN DE

ANOS COMERCIALIZACION UTILIDAD P.V.P.
1 $343 25% $4,29
2 $3,54 25% $4,43
3 $3,66 25% $4,57
4 $3,78 25% $4,72
5 $3,90 25% $4,88

Fuente: Tabla 98.
Elaboracién: El autor.

El precio de venta al publico es para el afio 1 de $4,29, para el afio 2 de $4,43, para el afio 3 de

$4,57, para el afio 4 de $4,72, y para el afio 5 de $4,88.

5.3.4. Ingreso por ventas
Los ingresos por ventas se conocen al multiplicar las unidades comercializadas por el precio de

venta al publica como se indica a continuacion:

Tabla 99. Ingreso por ventas

ANOS UNIDADES COMERCIALIZADAS P.V.P. INGRESO POR VENTAS

1 150000 $4,29 $643.500,00
2 150000 $4,43 $664.500,00
3 150000 $4,57 $685.500,00
4 150000 $4,72 $708.000,00
5 150000 $4,88 $732.000,00

Fuente: Tabla 99.
Elaboracién: El autor.

El ingreso para el afio 1 es de $643.500,00, para el afio 2 es de $664.500,00, para el afio 3 es de

$685.500,00, para el afio 4 es de $708.000,00 y para el afio 5 de $732.000,00.



130

5.3.5. Estado de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias indica los siguientes resultados:

e Ingresos.
e Egresos.

e Utilidad bruta.

e Utilidad antes de impuestos.

e Utilidad liquida antes de reserva.

e Utilidad liquida.

Esto permite conocer su al final del ejercicio contable, hay utilidades o ganancias, o caso

contrario, si existen pérdidas. Esto se calcula para los 5 afios del proyecto.

Tabla 100. Estado de pérdidas y ganancias

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas $643.500,00 $664.500,00 $685.500,00 $708.000,00 $732.000,00

(+) Valor residual

$- $- $- $ $917,52

TOTAL DE INGRESOS

$643.500,00 $664.500,00 $685.500,00 $708.000,00 $732.917,52

EGRESOS

(-) Costos de
comercializacién

$473.983,54 $490.003,33 $506.564,59 $523.685,62 $541.385,35

(-) Gastos de
comercializacién

$40.939,65 $41.637,36 $42.371,27 $43.151,62 $43.961,64

TOTAL DE EGRESOS

$514.923,19 $531.640,69 $548.935,87 $566.837,24 $585.346,98

UTILIDABRUTA

$128.576,81 $132.859,31 $136.564,13 $141.162,76 $147.570,54

(-)15% Distribucion
Utilidad

$19.286,52 $19.92890 $20.484,62 $21.17441 $22.13558

UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS

$109.290,29 $112.930,41 $116.079,51 $119.988,34 $125.434,96

(-)25% Impuesto a la
Renta

$27.32257 $28.232,60 $29.019,88 $29.997,09 $31.358,74

UTILIDAD LIQUIDA
ANTES DE RESERVA

$81.967,72 $84.697,81 $87.059,64 $89.991,26 $94.076,22

(-) 10% Reserva legal

$8.196,77  $8.469,78 $8.705,96  $8.999,13  $9.407,62

UTILIDAD LIQUIDA

$73.770,95 $76.228,03 $78.353,67 $80.992,13 $84.668,60

Fuente: Tabla 100 y 96.
Elaboracién: El autor.



131

En el estado de pérdidas y ganancias se puede observar que hay una utilidad de $73.770,95 para
elafio 1, de $76.228,03 para el afio 2, de $78.353,67 para el afio 3, de $80.992,13 para el afio 4

y finalmente de $84.668,60 para el afio 5.

5.3.6. Clasificacion de costos
En la empresa se reconocen los siguientes tipos de costos:
e Costo fijo.
e Costo variable
Su clasificacién depende de su variabilidad en los afios del proyecto. Si su variabilidad es nula,
se trata de un costo fijo, mientras que, si los valores cambian constantemente, dependiendo de

ciertos factores, se trata de un costo variable.



Tabla 101. Clasificacién de costos
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FIJO vAriaBLE FIJO VvARIABLE FIJO wvariasLe FIJO vArRiABLE FIJO  VARIABLE
COSTOS DE COMERCIALIZACION
COSTO PRIMO
Materia prima directa $448.823,78 $463.994,02 $479.677,02 $495.890,11 $512.651,19
Mano de obradirecta $9.999,56 $10.337,55 $10.686,95 $11.048,17 $11.421,60

TOTAL DE COSTO PRIMO

$9.999,56 $448.823,78

$10.337,55 $463.994,02

$10.686,95 $479.677,02

$11.048,17 $495.890,11

$11.42160 $512.651,19

GASTOS GENERALES DE COMERCIALIZACION

Materia prima indirecta $15.000,00 $15.507,00 $16.031,14 $16.572,99 $17.133,16
Indumentaria de personal $135,00 $139,56 $144,28 $149,16 $154,20
Depreciacion enseres para la

comercializacion $25,20 $25,20 $25,20 $25,20 $25,20

TOTAL GASTOS GENERALES

DE COMERCIALIZACION $160,20  $15.000,00 $164,76  $15.507,00 $169,48  $16.031,14 $174,36  $16.572,99 $179,40  $17.133,16

TOTAL COSTO DE
COMERCIALIZACION

$10.159,76 $463.823,78

$10.502,31 $479.501,02

$10.856/43 $495.708,16

$11.222,53 $512.463,09

$11.601,00 $529.784,35

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos y salarios de administracion $29.523,68 $30.521,58 $31.553,21 $32.619,71 $33.722,25
Suministros de oficina $258,00 $266,72 $275,74 $285,06 $294,69
Utiles de aseo $353,00 $364,93 $377,27 $390,02 $403,20
Servicios bésicos $949,20 $981,28 $1.014,45 $1.048,74 $1.084,19
Depreciacion equipos de oficina $10,80 $10,80 $10,80 $10,80 $10,80
Depreciacion equipos de

computacion $266,67 $266,67 $266,67 $275,68 $275,68
Depreciacion muebles y enseres

de administracion $57,60 $57,60 $57,60 $57,60 $57,60
Amortizacion de los activos

diferidos $748,00 $748,00 $748,00 $748,00 $748,00

TOTAL GASTOS

$31.217,75 $949,20

$32.236,30 $981,28

$33.289,28 $1.014,45

$34.386,86 $1.048,74

$35.512,22 $1.084,19
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FIJO wvariaBLe FIJO variaBLE FIJO wvariasLe FIJO vArliaBLE FIJO  VARIABLE

DETALLE

ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTA

Depreciacion del vehiculo $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00
Combustible y mantenimiento

delvehiculo $600,00 $620,28 $641,25 $662,92 $685,33
TOTAL GASTOS DE

VENTAS $2.400,00 $600,00 $2.400,00 $620,28 $2.400,00 $641,25 $2.400,00 $662,92 $2.400,00 $685,33
GASTOS FINANCIEROS

Interés del préstamo $1.772,70 $1.399,50 $1.026,30 $653,10 $279,90

TOTAL GASTOS

FINANCIEROS $1.772,70  $- $1.399,50 $- $1.026,30 $- $653,10  $- $279,90  $-
OTROS GASTOS

Amortizacion del capital $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00 $4.000,00

TOTAL OTROS GASTOS $4.000,00 $- $4.000,00 $- $4.000,00 $- $4.000,00 $- $4.000,00 $-
TOTAL GASTOS DE

COMERCIALIZACION $39.39045 $1.549,20  $40.03580 $1.601,56  $40.71558 $1.655,70 $41.43996 $1.711,66  $42.192,12 $1.769,51
TOTAL PRESUPUESTO

COSTOSFIJOSY

VARIABLES $49.55021 $465.372,98 $50.538,11 $481.102,59 $51.572,01 $497.36385 $52.66249 $514.174,75 $53.79312 $531.553,86
TOTAL COSTOS $514.923,19 $531.640,69 $548.935,87 $566.837,24 $585.346,98

Fuente: Tabla 96.
Elaboracién: El autor.

5.3.7. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio indica cuando todos los costos son cubiertos por las ventas, por lo tanto, a partir de ese valor la empresa estaria obteniendo

utilidades. Existen dos maneras de obtener el punto de equilibrio, que puede ser:
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e En funcién de las ventas.
e En funcién de las capacidad instalada.

Sus formulas son las siguientes:

Costos fijos totales
Costos variables totales
Ventas totales

Punto de equilibrio en funcion de las ventas =

Costos fijos totales

Punto de equilibrio en funcion de la capacidad Ventas totales - Costos varables

instalada =

totales
Para el célculo del punto de equilibrio se tomaran los siguientes datos:
e CFT =Costos fijos totales.
e CVT = Costos variables totales.
e VT =Ventas totales.
e PE =Punto de equilibrio.
Tabla 102. Punto de equilibrio
DATOS ANO 1 ANO 5
CFT $49.550,21  $53.793,12
CVvT $465.372,98 $531.553,86
VT $643.500,00 $732.000,00
PE en funcién de las ventas $179.004,61 $196.444,63

PE en funcién de la capacidad instalada 27,82% 26,84%

Fuente: Tabla 97 y 101.
Elaboracién: El autor.
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Grafico 72. Punto de equilibrio afio 1
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Fuente: Tabla 102.
Elaboracién: El autor.

Se puede observar en la grafica que el punto de equilibrio en el afio 1 es con la venta de un total

de $179.004,61 que es igual al 27,82% de la capacidad instalada.
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Grafico 73. Punto de equilibrio afio 5
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Fuente: Tabla 102.
Elaboracién: El autor.

En la grafica del punto de equilibrio del afio 5 indica que se alcanza la paridad con los costos

con ingresos de $196.444,63 que equivale a la utilizacion del 26,84% de la capacidad instalada.

5.3.8. Flujo de caja
El flujo de caja recopila la informacion de los ingresos y los egresos en los afios de operacion,

para conocer si los ingresos son mayores, 0 menores que los egresos.



Tabla 103. Flujo de caja
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DESCRIPCIONES ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
INGRESOS
Ventas Totales $643.500,00 $664.500,00 $685.500,00 $708.000,00 $732.000,00
Valor Residual $917,52
Capital Financiero $20.000,00
Capital Propio $29.738,75
TOTAL DE INGRESOS  $49.738,75 $643.50000 $664.50000 $685.500,00 $708.00000 $732.91752
Activo Fijo $3.480,56
Activo Diferido $3.740,00
Activo Corriente $42.518,19
Costo de comercializacién $473.98354 $490.003,33 $506.564,59 $523.685,62 $541.385,35
Gasto de comercializacién $40.939,65 $41.637,36 $42.37127 $43.151,62 $43.961,64
TOTAL DE EGRESOS $49.738,75 $514.92319 $531.64069 $548.935,87 $566.837,24 $585.346,98
UTILIDAD BRUTA $128.57681 $132.859,31 $136.564,13 $141.162,76 $147.570,54
(-) 15% de Reparto de
Utilidad $19.286,52 $19.92890 $20.484,62 $21.174,41 $22.135,58
g?azg?nge Impuesto $27.322,57 $28.232,60 $29.019,88 $29.997,09 $31.358,74
UTILIDAD $81.967,72 $84.69781 $87.05964 $89.99126 $94.076,22
((:l-l(;)l girpeorrigzamon $748,00 $748,00 $748,00 $748,00 $748,00
(+) Depreciaciones $635,95 $635,95 $635,95 $635,95 $635,95
TOTAL FLUJO $- $83.351,67 $86.081,75 $88.44358 $91.37520 $95.460,16

DE CAJANETO

Fuente: Tabla 101, 93, 94 y 96.
Elaboracién: El autor.

Como se puede observar el flujo de caja neto es positivo para los 5 afios de operaciones del

proyecto, indicando asi que la empresa tiene la liquidez suficiente para cubrir todos los egresos.

Enel afio 1 el flujo de caja es positivo con un valor de $83.351,67 , en el afio 2 el valor es de

$86.081,75, en el afio 3 su valor asciende a $88.44358, en el afio 4 es de $91.37520 y

finalmente en el afio 5 el valor es de $95.460,16.
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Capitulo VI
6. Evaluacion financiera

La evaluacion financiera constituye el capitulo final del plan de negocios que utiliza los
indicadores Valor actual neto (VAN), Periodo de recuperacién del capital (PRC), Relacion
beneficio — costo, Tasa interna de retorno (TIR) y el Andlisis de sensibilidad para conocer la
rentabilidad de la inversion, los plazos de retorno de la inversion, los flujos de efectivo, etc.

Conocer la informacion resultante de la evaluacion financiera permitird llegar a las
conclusiones y recomendaciones del proyecto, ademas, a los inversionistas indicara las métricas

que influird en la toma de decisiones.
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6.1. Valor actual neto (VAN)
Por medio del valor actual neto (VAN) se puede actualizar los pagos y cobros de un proyecto
con el objetivo de conocer si es rentable o no. EI VAN debe ser mayor a 0 para que el proyecto

sea rentable.

Tabla 104. VAN

FLUJO FACTOR DE FLUJOS NETOS

ANO  'NETO ACTUALIZACION ACTUALIZADOS

0 4973875 9,33%

1 8335167 0,91466203 76238,60
2 8608175 0,83660663 7201657
3 8844358 0,76521232 6767812
4 9137520 0,69991066 63954,48
5  95460,16 0,64018171 61111,85

TOTAL 44471237 340999,62

Fuente: Tabla 103.
Elaboracién: El autor.

Su férmula es la siguiente:

VAN = Flujos netos actualizados - Inversion
VAN = $340999,62 - $49.738,75
VAN = $291.260,87

Al obtener un valor mayor a 0, indica que el proyecto de inversion es rentable. EI VAN es de

$291.260,87.

6.2. Periodo de recuperacion del capital (PRC)
El periodo de recuperacion del capital indica el tiempo exacto para recuperar el dinero invertido,

en base a los flujos netos de la empresa.



Tabla 105. Periodo de recuperacion de la inversion

ANO FLUJO NETO
49.738,75
83.351,67
86.081,75
88.44358
91.375,20

5 95.460,16
TOTAL $  444.712,37

Fuente: Tabla 104.
Elaboracién: El autor.

AN PR
©hHH H B PP

Los datos que se requieren son los siguientes:
Total Flujo de Caja =$44471237
Inversién Inicial = $49738,75

Flujo de caja (Gltimo afio) = $95460,16

Su férmula es la siguiente:

PRC= TOTAL FLUJO DE CAJA - INVERSION INICIAL
FLUJO DE CAJA (ULTIMO ANO)
PRC= 444712,37 - 49738,75

95460,16

PRC= 394973,62
95460,16

PRC= 4,14

Con el resultado obtenido se transforma para afios, meses y dias.

4,14 = 4 Afos
0,14 = X 12 (Meses del afio) 1,65 8 Mes
0,65 = X 30 (Dias en el mes) 19,53 20 Dias

Por lo tanto, la inversion se recupera en 4 afos, 1 mes y 20 dias.

140
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6.3. Relacion beneficio — costo

En la relacion beneficio — costo se conoce de manera proporcional la concordancia entre los
ingresos Y los egresos de la siguiente manera:

Tabla 106. Relacion beneficio — costo

INGRESOS EGRESOS FACTOR DE
& INGRESOS EGRESOS
ANOS ORIGINA  ORIGINA ACTUALIZA
LES LES CION ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
0 9,33%
1 $643.500,00 $514.923,19 0,914662032 $588.585,02 $470.980,69
2 $664.500,00 $531.640,69 0,836606633 $555.925,11 $444.774,13
3 $685.500,00 $548.935,87 0,765212324 $524.553,05 $420.052,49
4 $708.000,00 $566.837,24 0,699910659 $495.536,75 $396.735,43
5 $732.000,00 $585.346,98 0,640181706 $468.613,01 $374.728,43
Total $2.633.212,93 $2.107.271,17

Fuente: Tabla 101, 93, 94 y 96.
Elaboracién: El autor.

Ingresos
actualizados
Costos
actualizados

RBC=

RBC=  2633212,93

2107271,17

RBC= 1,25

El resultado indica que por cada dolar invertido la empresa gana 25 centavos.

6.4. Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno indica la tasa de interés que ofrece un proyecto de inversion. Se

realiza en base a la siguiente tabla:
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Tabla 107. TIR
FACTOR DE FACTOR DE
~ FLUJO ACTUALIZACION ACTUALIZACION VAN
ANO NETO (menor) VAN MENOR (mayor) MAYOR
169,37% 169,38%
0 49738,75 49738,75
1 83351,67 0,37123659 30943,19 0,37122281 30942,04
2 86081,75 0,13781661 11863,50 0,13780637 11862,61
3 88443,58 0,05116257 4525,00 0,05115687 4524,50
4 91375,20 0,01899342 1735,53 0,01899060 1735,27
5 95460,16 0,00705105 673,09 0,00704974 672,97
TOTAL 49740,31 TOTAL 49737,39
VAN + 1,56 VAN - -1,36
Fuente: Tabla 105.
Elaboracién: El autor.
Los datos para su calculo son:
Tm = Tasa mayor = 169,37
Dt = Diferencia de la tasa = 0,01
VAN menor = -1,36
VAN mayor = 1,56
VAN menor - VAN mayor = -2,92
Su formula es la siguiente:
TIR = Tm + Dt ( VAN menor )
- m VAN menor — VAN mayor

TIR = 169,37%

Por lo tanto, la TIR del proyecto es de 169,37%.

6.5. Analisis de sensibilidad
El analisis se sensibilidad se realiza con las siguientes situaciones:
e Aumento del 18,53% de los costos.

e Disminucion del 25,13% de los ingresos.



Tabla 108. Andlisis de sensibilidad con el aumento del 18,53% de los costos.
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ARNO COSTOS T%OTSL?SS INGRESOS NUEVO FACTOR DE VAN FACTOR DE VAN
ORIGINALES ORIGINALES ORIGINALES FLUJO ACTUALIZACION MENOR ACTUALIZACION MAYOR
18,53% 63,02% 63,03%
0 49738,75 49738,75
1 514923,19 610338,45 643500,00 33161,55 0,613421666  20342,01 0,6133840  20340,76
2 531640,69 630153,71 664500,00 34346,29 0,376286140 12924,03 0,3762400 1292245
3 548935,87 650653,68 685500,00 34846,32 0,230822071  8043,30 0,2307796 8041,82
4 566837,24 671872,19 708000,00 36127,81 0,141591259  5115,38 0,1415565 5114,13
5 585346,98 693811,78 732000,00 38188,22 0,086855146  3316,84 0,0868285 3315,83
TOTAL 49741,57 49734,98
VAN + 2,82 VAN -  -3,76
Fuente: Tabla 106.
Elaboracion: El autor.
Los datos para su célculo son:
Tm = Tasa mayor = 60,02
Dt = Diferencia de latasa = 0,01
VAN menor = -3,76
VAN mayor = 2,82
VAN menor - VAN mayor = 6,59
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Sus formulas son las siguientes:

VAN menor )

TIR=T Dt(
m+ VAN menor — VAN mayor

TIR =60,01

DiferenciadeTIR =TIR original — Nueva TIR
Diferencia de TIR = 169,37 - 63,02

Diferenciade TIR =106,35

.., Diferencia de TIR
% Variacién = TIR original X 100 =

106,35
% Variacion=___ X 100

169,37

% Variacién = 62,79%

% Variacion

Sensibilidad = Nueva TIR
I _ 62,79
Sensibilidad = 6302

Sensibilidad = 0,996

El resultado indica que el proyecto no es sensible a estos cambios.
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ARO INGRESOS Iyg‘ﬁffgss COSTOS NUEVO FACTOR DE VAN FACTOR DE VAN
ORIGINALES ORIGINALES TOTALES FLUJO ACTUALIZACON MENOR  ACTUALIZACION MAYOR
-25,13% 63,19% 63,20%
0 49738,75 49738,75
1 643500,00 481788,45 514923,19 33134,74 0,612783 20304,39 0,612745 20303,15
2 664500,00 497511,15 531640,69 34129,54 0,375503 12815,73 0,375457 12814,16
3 685500,00 513233,85 548935,87 35702,02 0,230101 8215,09 0,230059 8213,58
4 708000,00 530079,60 566837,24 36757,64 0,141002 5182,91 0,140968 518164
5 732000,00 548048,40 585346,98 37298,58 0,086404 3222,74 0,086377 322175
TOTAL 49740,85 49734,27
VAN + 2,11 VAN - -4,47

Fuente: Tabla 106.
Elaboracién: El autor.

Los datos para su célculo son:
Tm = Tasa mayor =

Dt = Diferencia de latasa =
VAN menor =

VAN mayor =

VAN menor - VAN mayor =

63,19
0,01
-4,47
2,11

6,58
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Sus férmulas son las siguientes:

VAN menor )

TIR=T Dt(
m+ VAN menor — VAN mayor

TIR =63,18

DiferenciadeTIR =TIR original — Nueva TIR
Diferencia de TIR = 169,37 - 63,19

Diferenciade TIR =106,18

.., Diferencia de TIR
% Variacién = TIR original X 100 =

106,18
% Variacion=___ X 100

169,37

% Variacién = 62,692%

% Variacion

Sensibilidad = Nueva TIR
I _ 62,69
Sensibilidad = 63.19

Sensibilidad = 0,992

El resultado indica que el proyecto no es sensible a estos cambios.
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Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones
Al finalizar el plan de negocios se llegaron a las siguientes conclusiones:

e Enelcapitulo 1, referente a la tabulacion e interpretacion de las 382 encuestas aplicadas
a las familias de la cuidad de Loja y 3 a la competencia, se conocié que el 48,09% de
las familias compran productos adelgazantes, de los cuales el 71,17% compra bebidas
adelgazantes en una version de té. Ademas, el 100% de la competencia vende productos
adelgazantes en forma de té, de los cuales solo el 33,33% realiza una importacion
directa.

e En el estudio de mercado se establece que el consumo promedio anual de las familias
de la ciudad de Loja es de 25 cajas de té, con una demanda efectiva del 64,86%, que
proyecta una demanda de 380700 en el primer afio. Ademas, la proyeccion de la oferta
estd en 5418 cajas en el mismo afio, obteniendo una demanda insatisfecha de 375282
cajas para el afio 1.

e En el estudio de mercado se establece la capacidad de importacién que es de 300000
cajas al afio, mientras que la capacidad utilizada es del 50% de esta, es decir, de 150000
cajas al afio, con un porcentaje de participacion en el mercado de 30,09% en el afio 1.
Ademas, se establece la Microlocalizacion en la ciudad de Loja, en el barrio Epoca, en
el redondel, por la calle Brasil y Francia, en un local de 15m2.

e En el estudio administrativo se conoce la organizacion legal de la empresa, que indica
que esta conformada por dos socios que aporta con $14.869,37 cada uno para llegar a
un total de $29.738,75. Ademas, se establece el personal que requiere la empresa son 5,
los cuales son gerente, abogado, contadora — secretaria y vendedor — chofer.

e En el estudio financiero se establecen las inversiones necesarias para llevar a cabo las

actividades comerciales de la empresa, las mismos que ascienden a $49.738,75,
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obteniendo asi un costo unitario de $3,43 en el afio 1 y de $3,90 en el afio 5. A su vez,
el estado de pérdidas y ganancias y el flujo de caja indican resultados positivos para
todos los afios de operaciones, y el punto de equilibrio indica que se debe utilizar el
27,72% de la capacidad instalada en el afio 1 y el 26,84% en el afio 5 para cubrir los
costos.

Finalmente, en la evaluacion financiera se llega a conocer que el VAN es mayor a 0, y
el periodo de recuperacion del capital es de 4 afios, 1 mes y 20 dias. Ademas, la relacion
beneficio costo indica que por cada dolar invertido la empresa gana 25 centavos. Por lo

tanto, los resultados indican que la empresa genera utilidades y no pérdidas.



149

Recomendaciones
En base a las conclusiones mencionadas, se establecen las siguientes recomendaciones:

e Para las encuestas se recomienda mejorar las preguntas para que se enfogquen en conocer
informacién mas relevante con respecto a la oferta y la demanda en el mercado de la
ciudad de Loja. Ademas, investigar sobre la competencia que compite directamente por
los medios digitales.

e Enel estudio de mercado se sugiere ajustar la proyeccion de la demanda a valores mas
conservadores, en el caso de que el producto no tenga la aceptacion y demanda que se
proyecta en este estudio.

e En el estudio administrativo es aconsejable que al inicio del proyecto se reduzca el
personal de la empresa, por personal multifuncional que permita disminuir los costos
hasta que la empresa se establezca correctamente.

e En el estudio financiero se recomienda buscar disminuir los costos de los activos fijos,
diferidos y corrientes, sin afectar en la calidad del servicio y las actividades
complementarias de la empresa, para mejorar los margenes de ganancias.

e En la evaluacion financiera se sugiere realizar evaluaciones de manera anual, con el
objetivo de ajustar las métricas de la empresa y realizar los ajustes en los ambitos que

sean necesarios para mejorar el desempefio de la empresa.
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Anexos

Anexo 1. Resumen del proyecto
Tema:

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPORTACION DE BEBIDAS
ADELGAZANTES DESDE CHINA Y SU COMERCIALIZACION EN LA

CIUDAD DE LOJA - ECUADOR”

Objetivos de la investigacion:
Objetivo general:

e Realizar el plan de negocios para la importacion de bebidas adelgazantes desde China

y su comercializacion en la ciudad de Loja - Ecuador”.

Objetivos especificos:

e Tabular la informacion obtenida de las encuestas a las familias y competencia directa
para conocer la informacion relevante para el proyecto.

e Elaborar el estudio de mercado para conocer la demanda potencial, actual, efectiva e
insatisfecha, asi como la oferta y el plan de comercializacion.

e Establecer la localizacion de la empresa, su tamafio (capacidad instalada y utilizada),
y la ingenieria del proyecto.

e Determinar la estructura organizacion legal y administrativa de la empresa.

e Identificar el valor de las inversiones, su financiamiento y el analisis de costos en los
que incurre la empresa.

e Analizar las métricas de la evaluacion financiera para determinar la rentabilidad del

proyecto.
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Metodologia:

e Métodos:
La metodologia a utilizarse, para la investigacion de campo y recoleccion de informacion,
incluye los métodos:

e Inductivo

e Deductivo

e FEstadistico

e Técnicas e instrumentos:
Las técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacion a utilizarse seran:
e Observacion directa.

e Encuestas.
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Anexo 2. Modelo de encuesta para las familias

L UIDE

Powered by
Arizona State University

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

Encuestas aplicadas a demandantes del producto en la ciudad de Loja

Me dirijo a Ud. Muy comedidamente para solicitarle se digne proporcionar su valiosa
colaboracion dando contestacion a la siguiente encuesta, la misma que contribuye a la
investigacion de “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPORTACION DE BEBIDAS
ADELGAZANTES DESDE CHINA Y SU COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE
LOJA - ECUADOR”

1. Ensu mayoria ¢por quién esta conformada su familia?
Nifios
Jovenes
Adultos

2. ¢Cual es laedad comprendida de los jévenes y adultos de su familia?
- De 15 a 20 afios
- De 21 a 25 afios
- De 26 a 30 afios
- De 31 a 40 afios
- De 41 a 45 afios

- Mas de 46 afos
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3. ¢Cual es el género que corresponde alos jovenes y adultos en su familia?

Masculino
Femenino

Otros

4. ¢Cuél es el ingreso mensual familiar?

425 — 500
501 — 600
601 — 700
701 — 800
Mas de 800

5. ¢Qué tan importante es para usted y su familia cuidar su figura?
Nada importante
Poco importante
Importante
Muy importante
6. ¢Ustedy su familia compran algun producto adelgazante?
Si
No
7. ¢Usted y su familia consideran que el sobrepeso puede causar sentimiento de
inseguridad?

Si
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No
8. ¢Queé tipo de productos para adelgazar adquiere usted y su familia?
Pastillas adelgazantes
Jarabes adelgazantes
Bebidas adelgazantes (Té)

Parches adelgazantes

9. ¢Cuantas cajas de té adelgazante compran mensualmente usted y su familia?
1- 2 cajas

3-4cajas

10. ¢, Qué caracteristicas toman en consideracion al momento de comprar las bebidas
adelgazantes (té)?
Precio
Cantidad
Tiempo de efectividad
Efectos Secundarios
11. ¢ En qué lugar encuentran o adquieren usted y su familialas bebidas ade lgazantes
(té)?
Supermercados
Tiendas naturistas
Centro comercial
Tiendas en linea

Tiendas de barrio
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12. ;Qué marcas adquiere usted y su familiaen cuanto alas bebidas adelgazantes (t¢)?
Hornimans
Herbalife
Sottilé
Bidlica

Onmilife

13.¢:Qué cantidad rinden o tienen las bebidas adelgazantes que usted y su familia
adquieren?
- 1 taza (250 ml)
- % litro (500 ml)
- 1 litro (100 ml)

- Méas de 1 litro

14. ¢, Qué precio pagan usted y su familia por la compra de bebidas adelgazantes?
- Menos de $1,00
- Entre $1,01 a $2,00
- Entre $2,01 a $3,00
- Entre $3,01 a $4,00

- Més de $4,00

15.¢Le han brindado a usted y su familia promociones por la compra de bebidas
adelgazantes (té)?
Si

No
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16. ¢ En qué medios de comunicacion se entero usted y su familia sobre las bebidas
adelgazantes (té)?
Redes sociales
Television
Radio
Amistades
Familiares
17.¢Estaria dispuesto usted y su familia a adquirir la caja de té adelgazante
DIETER's de 18 unidades importada desde China?
Si

No

18.¢:En qué se fijaria usted y su familia al adquirir la caja de té adelgazante
DIETER's de 18 unidades importada desde China?
- Calidad
- Precio
- Presentacion

- Cantidad

19. ¢ Qué precio estariadispuesto a pagar por la caja de té adelgazante DIETER's de
18 unidades importada desde China?
- Menos de $1,00
- Entre $1,01 a $2,00

- Entre $2,01 a $3,00
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- Entre $3,01 a $4,00

- Més de $4,00

20.¢En donde le gustaria adquirir a usted y su familia la caja de té adelgazante
DIETER's de 18 unidades importada desde China?
Supermercados
Tiendas naturistas
Centro comercial

Microempresa a establecerse

21.¢Qué tipo de promocion le gustaria recibir por la adquisicion de la caja de té
adelgazante DIETER's de 18 unidades importada desde China?
Descuentos
Sorteos
La segunda bebida a mitad deprecio
Regalos (gorras, llaveros, cuadernos, etc.)
22.¢ A través de qué medios de comunicacion le gustaria conocer sobre la caja de té
adelgazante DIETER's de 18 unidades importada desde China?
Television
Internet (Redes sociales)
Radio
Hojas volantes
Familiares

Amistades
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23.Sisu respuesta fue television ¢ En qué canal le gustaria conocer sobre lacajadel té
adelgazante?
- EcotelTv
- UV Television
- PlusTv.
24.Sisurespuestafue internet (redes sociales) ¢ En qué red social le gustaria conocer
sobre el té adelgazante?
- Facebook
- Instagram
- WhatsApp
25.Si su respuesta fue radio ¢(En qué emisora le gustaria conocer sobre el té
adelgazante?
- La Hechicera.
- Luz y Vida
- Super Laser FM
26. Si su respuesta fue hojas volantes ¢ Cada qué frecuencia le gustaria conocer sobre
el té adelgazante por medio de hojas volantes?
Semestral
Trimestral

Mensual

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 3. Modelo de encuesta para la competencia

L UIDE

Powsred by
Arizona State University

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

Encuestas aplicadas a la competencia directa

Me dirijo a Ud. Muy comedidamente para solicitarle se digne proporcionar su valiosa
colaboracion dando contestacion a la siguiente encuesta, la misma que contribuye a la
investigacion de “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPORTACION DE BEBIDAS
ADELGAZANTES DESDE CHINA Y SU COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE
LOJA - ECUADOR”

1. ¢Ensulocal vende productos adelgazantes?
Si
No

2. ¢Queé tipo de productos adelgazantes vende?
Pastillas adelgazantes
Jarabes adelgazantes
Tés adelgazantes
Parches adelgazantes

3. ¢Enddénde adquiere usted las bebidas adelgazantes (Té) cajade 18 unidades para

comercializarlo?

Distribuidores autorizados.
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Importacion directa.
4. ¢De qué tipo son las bebidas adelgazantes (T€) caja de 18 unidades que usted
vende?
Nacionales
Importadas
5. ¢Qué marca de bebidas adelgazantes (T¢) caja de 18 unidades vende usted?
Hornimans
Herbalife
Sottilé
Bidlica
Onmilife
6. ¢Cuéantas bebidas adelgazantes caja de 18 unidades comercializa en su negocio?
De 1a 100
De 101 a 200
De 201 a 300
7. ¢Cbomo consideralos precios de las bebidas adelgazantes (T€) cajade 18 unidades
gue le ofrecen?
Econdmico
Estandar
Costoso
8. ¢Usted realiza algun tipo de promocién en la venta de las bebidas adelgazantes
(Té) caja de 18 unidades por mayor?
Si

No
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9. Encaso de que realice promociones, ¢de qué tipo son?

Sorteo
Descuento
La segunda bebida a mitad de precio
10.¢;Qué medios utiliza para dar a conocer sobre las bebidas adelgazantes (T¢é) caja
de 18 unidades que ofrece al mercado?
Radio
Television
Hojas volantes
Redes sociales
Prensa
11. ¢ Qué porcentaje haincrementado en ventas de té adelgazante caja 18 unidades en
los afios 2020-20217?
1a20%
21 a 40%

40 a 60%

GRACIAS POR SU COLABORACION
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