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RESUMEN

En el sector ecuatoriano de cartén corrugado persiste un problema practico que no depende
de maquinaria ni de demanda, sino de la dificil reposicion del Bérax importado, insumo que
puede tardar hasta dos meses en llegar y que, mientras tanto, deja parte del capital de trabajo
inmovilizado. Frente a este escenario, el estudio analiza la conveniencia de fabricar Borax
Liquido en el pais mediante un esquema de maquila, lo que permite asumir costos como
variables y ofrecerlo a un precio aproximado de USD 2,99 por kilogramo, por debajo del
producto importado. La evaluacion financiera refleja que esta alternativa reduce el tiempo de
abastecimiento a cerca de una semana y proyecta una Tasa Interna de Retorno del 24%, cifra
que supera el costo de oportunidad y posibilita recuperar la inversion después de poco mas
de tres afios. Ademas de su sentido econdmico, la propuesta favorece la soberania productiva
y la reutilizacién de envases industriales, aunque exige un manejo cuidadoso del flujo de
efectivo en el primer afo debido a un déficit inicial que, si no se controla, podria retrasar la

consolidacion comercial.

Palabras Claves: Bérax liquido; industria del carton; maquila; evaluacion financiera;

logistica de suministro
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ABSTRACT
The corrugated cardboard industry in Ecuador faces a practical challenge related to its
dependency on imported Borax, an-input that often takes up to two months to arrive and leaves
working capital tied up during that period. To address this situation, the research evaluates the
feasibility of producing Liquid Borax locally through a maquila outsourcing model, which shifts
part of the cost structure to variable expenses and makes it possible to offer the product at an
estimated price of USD 2.99 per kilogram, lower than the imported alternative. The financial
analysis indicates that local production can reduce supply times to roughly one week and
achieve an Internal Rate of Return of 24%, a figure above market opportunity cost, allowing
investment recovery slightly beyond three years. Alongside the economic justification, the
proposal strengthens productive sovereignty and promotes container reuse, although it
requires careful financial discipline in the first year due to an initial cash deficit that must be

controlled to avoid delaying market consolidation.

Keywords: Liquid Borax; corrugated cardboard industry; maquila outsourcing; financial

assessment; supply logistics.
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1. CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del Problema e Importancia del Estudio
1.1.1. Definicién del Proyecto

El proyecto se centra en la fabricacion y comercializacion de Boérax Liquido en
Ecuador, con el propésito de establecer una oferta nacional de este insumo quimico critico
para la industria del carton corrugado. La iniciativa radica en ofrecer una alternativa a las
importaciones actuales mediante un modelo de produccién local tercerizada (maquila), esta
estrategia permite ofrecer una alternativa para mitigar las dificultades logisticas, reducir la
dependencia de proveedores internacionales y garantizar la continuidad del suministro.

El bérax (borato saturado al 100%) actua como un aditivo esencial en la formulacion
del adhesivo a base de almiddén de maiz utilizado para unir las capas del cartén corrugado,
ya que al reaccionar con el almidon genera enlaces entre cadenas del polimero que
incrementan la viscosidad, estabilizan la mezcla y mejoran la adhesion inicial, cualidades
que optimizan el rendimiento de la goma y facilitan el proceso de corrugado a altas
velocidades y a temperaturas relativamente bajas (Ceulemans & Ceulemans). La propuesta
del proyecto radica en su presentacion liquida, la cual facilita la dosificacién automatica y
reduce los riesgos vinculados al manejo de la presentacion que también se distribuye en
polvo (Borates in starch and dextrin adhesive).

El modelo de negocio se fundamenta en la venta consultiva B2B (Business to
Business) dirigida a las plantas cartoneras industriales. La propuesta de valor se centra en
reducir el lead time de importacion de dos meses, ofreciendo un producto de entrega
reduciendo su tiempo en dias.

En el contexto macroecondmico, la industria ecuatoriana enfrenta una alta exposicion
a la cadena de suministro global. China se posiciona como el primer socio comercial mas

importante para Ecuador en importaciones no petroleras, En el inicio del afio, ascendieron a
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USD 436 millones, mostrando un leve crecimiento del 3,1% respecto a enero de 2024. En
este periodo, las importaciones totales no petroleras desde China bajo acuerdos
comerciales registraron USD 575 millones (Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca, 2025), evidencia una dependencia de insumos quimicos. El proyecto
aprovecha esta coyuntura para ofrecer una alternativa local que blinda al sector cartonero
frente a la volatilidad logistica externa.

1.1.2. Naturaleza o Tipo de Proyecto

Este proyecto aborda el disefio de un plan de negocios para la conformacion de una
nueva empresa enfocada en la fabricacion y comercializacién de Bérax liquido, dirigido
especificamente a la industria del carton corrugado. El proyecto se define como una
pequefia empresa (PYME) constituida bajo el modelo de Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS).

El modelo se fundamenta en alianzas estratégicas, utilizando un esquema de
produccion tercerizada (maquila) y una cadena de suministro enfocada en la importaciéon
directa de la materia prima, a principales importadores de Asia, especificamente el borato
saturado al 100%. Su competitiva se centra en la agilidad logistica, es decir la distribucion
en menor tiempo a las plantas corrugadoras nacionales y en la optimizacion del costo total
de operacion para el cliente.

La ventaja competitiva de la empresa se define en tres pilares:

¢ Optimizacion del costo final mediante la importacién directa desde Asia,
actuando como importador principal, mediante la eliminacion de
intermediarios y transfiriendo un costo de adquisicion mas bajo y estable al
cliente, asumiendo la volatibilidad del flete y riesgos de importacion.
¢ Mitigacion de riesgos de produccion al ofrecer al cliente un producto en
estado liquido, que evita las fallas de adherencia y desperdicio.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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¢ Continuidad operacional al mantener un inventario de seguridad la empresa
se convierte en un socio logistico que protege al cliente de las desviaciones
en la cadena de suministro internacional, mitigando la posibilidad de que el
cliente detenga la produccién por falta de insumos.
1.2. Objetivos
1.2.1. Objetivo General

Desarrollar un modelo de gestion para la produccién tercerizada (maquila) y
comercializacién de Bérax liquido nacional, que mitiga las dificultades logisticas y operativas
de la industria del cartén corrugado en Ecuador.

1.2.2. Objetivo Especifico

Establecer un modelo operativo viable mediante una alianza estratégica con un
proveedor de maquila que asegura la produccion, almacenamiento y control de calidad del
producto.

Garantizar la continuidad del abastecimiento de materia prima importada (Bérax
saturado al 100%), estableciendo una cadena de suministro internacional que asegure la
disponibilidad oportuna para el proceso de fabricacion local.

Disefiar una estrategia comercial B2B orientada al posicionamiento del Bérax
Liquido, destacando sus ventajas competitivas y operativas frentes a los sustitutos en polvo
y la oferta importada actual.

Validar la viabilidad financiera del modelo de negocio, asegurando que los
indicadores de rentabilidad (VAN y TIR) superen el costo de capital (WACC).

1.3. Justificacién e Importancia del Trabajo de Investigacion
1.3.1. Justificacion

La presente investigacion aborda una debilidad en la cadena de suministro de la

industria del cartdn corrugado, sector que funciona como un activador para la economia
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ecuatoriana. Existe una relacion directa entre la industria cartonera y el desemperio de los
principales rubros de exportacion nacional; considerando que sectores como el cacao,
camardn y banano han registrado crecimientos de volumen entre el 14% y el 29% (Informe
de resultados cuentas nacionales trimenstrales, 2025), las plantas corrugadoras deben
garantizar una operatividad continua.

Sin embargo, esta capacidad de respuesta se ve amenazada por la dependencia de
insumos importados, como el Bérax. El modelo actual de abastecimiento se caracteriza por
exponer a los fabricantes a tiempos de transito (lead times) de aproximadamente 60 dias y a
la volatilidad de los fletes internacionales, obligandoles a inmovilizar capital de trabajo en
inventarios de seguridad excesivos, para evitar detener las lineas de produccién, mientras
que las alternativas locales en polvo resultan técnicamente ineficientes.

Bajo este escenario, el proyecto se justifica al estructurar un modelo de negocio B2B
que nacionaliza el suministro. La propuesta traslada el riesgo logistico del cliente al
proveedor, asegurando estabilidad de stock y certificacion de calidad. De esta forma, se
permite que la industria cartonera centre sus recursos en su core business para atender su
demanda, delegando la complejidad logistica en una solucién local.

1.3.2. Importancia de la Solucién Propuesta

La propuesta de valor de este proyecto impacta la sustitucion de un producto
importado, y se concibe como una intervencién estratégica para optimizar la cadena de valor
de la industria del cartdn en Ecuador. Este sector es un aliado de la economia nacional,
responsable de proveer el embalaje para sectores exportadores clave (banano, camarén y
flores) que en conjunto generaron mas de USD 12 mil millones en 2024 (Evolucion de la
Balanza Comercial por Productos, 2024). En un mercado global de empaques valorado en
USD 398,65 mil millones y con proyecciones de crecimiento sostenido (El rol del packing
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biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

QUITO — ECUADOR | 2026




. N
CAMPUS

L UIDE

Powerad by
Arizona State University

como aliado del sector productivo ecuatoriano, 2025), la competitividad de la industria
ecuatoriana depende de su eficiencia operativa.

Bajo este fundamento, la implementacion de una oferta local de Bérax Liquido
impacta en tres dimensiones:

1.3.2.1. Sincronizacién Tecnolégica y Operativa.

La industria cartonera local atraviesa una fase de modernizacion. Referentes del
mercado como la Industria Cartonera Ecuatoriana (ICE) e Incarpalm han ejecutado
inversiones significativas en automatizacién para reducir desperdicios y mejorar la
experiencia de compra (Industria Cartonera Ecuatoriana, 2024). Sin embargo, se considera
que la efectividad de esta tecnologia depende de variables como los insumos utilizados. La
solucion planteada provee un insumo en estado liquido, que protege la inversion al eliminar
paradas no programadas y garantiza la fluidez que la automatizacion demanda.

1.3.2.2. Eficiencia Financiera y Logistica

El modelo de importacién que se maneja actualmente obliga a las empresas a
inmovilizar capital de trabajo para cubrir lead times de aproximadamente hasta 60 dias. La
solucion de abastecimiento nacional libera este flujo de caja, transformando un costo
logistico fijo y de alto riesgo en un costo variable eficiente. Ademas, al fomentar la
produccion local, el proyecto se alinea con las politicas de soberania productiva del
Gobierno Nacional (Boletin de cifras, 2025), mitigando la exposicién de la industria a la
volatilidad geopolitica de la cadena de suministro global.

1.3.2.3. Sostenibilidad y Cumplimiento Normativo

En un entorno donde la tendencia hacia lo eco-friendly marca la pausa comercial (El
rol del packing como aliado del sector productivo ecuatoriano, 2025), este proyecto reduce la
huella de carbono inherente al transporte maritimo de larga distancia. Mas alla del impacto

ambiental directo, la operacién local facilita la implementacion de esquemas de logistica
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inversa, mediante la recoleccion de los IBC en los que se entrega el bérax liquido,
respondiendo proactivamente al Principio de Responsabilidad Extendida del Productor
contemplado en la Estrategia Nacional de Economia Circular Inclusiva (Estrategia Nacional
de Economia Circular Inclusiva, 2022).

La produccién nacional de Borax Liquido no solo resuelve un problema de
abastecimiento, actia como un habilitador que fortalece la competitividad, eficiencia

operativa y sostenibilidad de la industria cartonera frente a la demanda global.
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2. CAPITULO 2: METODOLOGIA

2.1. Recopilaciéon y Andlisis de Datos
2.2. Modelo Canvas

Para este proceso, se utilizara un modelo de negocio tipo CANVAS, o BMC
(Business Model Canvas), siendo esta una herramienta de gestion estratégica de negocios,
donde se puede de manera mas sencilla describir, visualizar, evaluar y gestionar modelos
negocios, para esto Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (Business Model Generation: A
Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers. John Wiley & Sons.) proponen
este modelo que, dividido en 9 bloques interconectados representan areas claves de una
empresa.

2.3. Plan Estratégico

Al plan estratégico se le dara un enfoque sistematico con el fin de concatenar las
capacidades en todos sus niveles y recursos aprovechando las diversas oportunidades que
proporciona el mercado de la industria de cartén corrugado. Todo esto con el fin de llegar a
obtener las mayores ventajas competitivas asegurando asi el crecimiento a largo plazo.

Es fundamenta el plan estratégico para la gestién de la direccién ya que abastece de
una guia muy clara sobre lo objeticos que se desea alcanzar y las acciones para lograrlos.
2.4. Plan Comercial

El Business Model Canvas ofrece una visién integal del negocio en una sola pagina
de resumen. Que como principal objetivo tiene el simplificar y organizar elementos claves en
un negocio de forma visual, comprensiva y flexible.

Al ser una empresa nueva en el mercado, pero considerando que se ha formado una
estructura clara a lo largo del tiempo este plan comercial resulta muy util y accesible, debido
a que ayuda a identificar de una manera rapida quien, en nuestro cliente potencial, cual es el
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valor que ofrece nuestro negocio, como generar ingresos y lo necesario para operar. Todo
esto ayuda a tomar mejorar decisiones.
2.5. Plan Financiero

La estructura de costos se basa en un modelo de produccion a través del proveedor
de maquila. Se asume que el costo variable principal esta compuesto por la adquisicion de
la materia prima importada y el pago por el servicio de maquila, que incluye produccién y
despacho. Los costos fijos mas relevantes son la ndmina del equipo clave y los gastos
administrativos. Se proyecta mantener un margen bruto operativo cercano al 18%, aunque
esta cifra es sensible a la volatilidad del precio del insumo importado.
2.6. Plan de Gestion de Riesgos

Para construir este plan se empleé un enfoque hibrido que combina la estructura de
procesos del PMBOK (7.2 edicidon) con los principios de preservacion de valor establecidos
en la norma ISO 31000:2018. Dado el tipo de proyecto y la falta de registros estadisticos
propios, se decidié por un analisis cualitativo como método central. La evaluacion se
fundamenté en el criterio de expertos para estimar la probabilidad y el impacto de los riesgos
identificados, lo que permitié priorizar acciones enfocadas en proteger el capital de trabajo y
garantizar la continuidad de la cadena de suministro (Guia de los fundamentos para la

direccion de proyectos PMBOOK 7Ed, 2021).
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3. CAPITULO 3: DESARROLLO

3.1. Nombre de la Empresa

FABRICACION Y COMERCIALIZACION DEL BORAX LIQUIDO - LIQUICOR
3.2. Misién y Visién de la Empresa

MISION: Proveer un producto de calidad superior, fomentando la innovacion,
fabricado de manera sostenible procurando la proteccion del medio ambiente y apoyando el
crecimiento local, todo esto con el afan de consolidarnos como aliados estratégicos dentro
de la industria del carton.

VISION: Convertirnos hasta el afio 2030 en aliados estratégicos en la industria de
carton corrugado, procurando la innovacion y compromiso ambiental, aportando de esta
forma la generacion de una economia mas solida, responsable y sostenible para futuras
generaciones.

3.3. Ubicacion (Sede y Operaciones)

La empresa sera ubicada en Guayaquil, y sus operaciones y servicios de venta en
todo el territorio ecuatoriano.

3.4. Procesos Clave Vinculados al Proyecto

El proyecto de Fabricacién y Comercializacion de Borax Liquido busca capitalizar la
oportunidad de sustituir la importacion de un insumo clave, reduciendo el tiempo de entrega
de 60 dias a 48 horas y fortaleciendo la industria nacional. Nuestra propuesta garantiza una
alta rentabilidad y una recuperacion de la inversion en un plazo éptimo.

El producto se elaborara a través de un contrato generado con una maquila, dicho
proveedor cuenta con las instalaciones y equipos requeridos dentro del proceso de
fabricacion de nuestro producto, contando a su vez con almacenamiento y transporte.

3.5. Gestion de Personas
3.5.1. Alianza de Equipo
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Figura 1. Alianza estratégica del equipo
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3.5.2. Valores y Normas de Conducta del Equipo

Tabla 1. Descripcién de valores

CAMPUS

Aplicacién Especifica en el Proyecto

N° Valor del Equipo
1 Compromiso

2 Colaboracion

3 Responsabilidad
4 Respeto

Comprometidos con el proyecto de borax liquido y sus

objetivos, dispuestos a lidiar y superar los desafios
presentados en el desarrollo de este, con el objetivo de
introducir nuestro producto en un mercado acostumbrado al
borax en polvo, sabiendo que nuestro producto es superior.
Entendiendo que la union de nuestras capacidades en
diferentes areas de la industria podria generar un entorno de
trabajo mas productivo y enfocado a nuestro objetivo en
conjunto.

Establecer metas e hitos de proyecto, diarios, semanales o
mensuales y asumiendo la responsabilidad que corresponde el
cumplimiento en las fechas establecidas.

Respeto hacia nuestro proyecto y entre los colaboradores,
generando mesas de trabajo, debates y otros medios que nos

permita llevar desacuerdos a resultados 6ptimos.
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N° Valor del Equipo

Aplicacién Especifica en el Proyecto

Comunicacion

Transparente

Orientacion al

Cliente

Innovaciény

7
Mejora Continua
8 Integridad y Etica
Flexibilidad y
Adaptabilidad
Orientacion a
10

Resultados

Compartir la informacion, independientemente del tipo es
indispensable mantener a todos los miembros del equipo
informados y actualizados con las novedades que se hayan
podido presentar.

Guiar al cliente acerca de nuestro producto, no solo lo que
vendemos, sino también los servicios post venta con los que
contamos, enfocandonos principalmente en la solucién de
problemas que el cliente presente.

Generar soluciones y mejoras de caracter técnico y productivo,
mejorando nuestros procesos internos y externos, basandonos
en los resultados, obtenidos y en la retroalimentacion del
cliente.

La honestidad con el cliente debe ser una de nuestras mejores
cartas, presentando claramente nuestro alcance y capacidad,
asi como las limitaciones de nuestro producto, comprometidos
a la gestion adecuada de los quimicos y demas procesos
involucrados en la fabricacion de nuestro producto.
Adaptabilidad de nuestra oferta, correspondiente a cada cliente
y las necesidades especificas que cada uno tenga.

Conseguir el objetivo principal, la entrega adecuada y puntual

de nuestro producto, garantizando la rentabilidad del proyecto.

3.5.3. Inventario del Personal

De acuerdo con las necesidades del proyecto, se define el inventario de la fuerza

laboral del proyecto, el cual se traduce en 4 roles que conforman el equipo:

e Gerente Técnico
e Asesor Comercial

e QA/QC

e Contador (bajo servicios profesionales)

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Para cada miembro identificado se estructura los parametros que rigen su

contratacion.

Figura 2. Inventario de la fuerza laboral — Gerente Técnico

INVENTARIO DE LA FUERZA LABORAL

GERENTE TECNICO
MIEMBRO 1

38-45 anos

Ingenieria Quimica, Industrial o afin. Deseable MBA o especializacién en gestion de
proyectos

N ( A CLAVE

Minimo 8 afnos en la industria quimica o de insumos, con experiencia directa en procesos
de produccidn, gestion de calidod y cadena de suministro.

=

AL

Gestion de la Calidad (ISO 9001), Seguridad Industrial, Liderazgo de Equipos.

HABILIDADES TECNICAS HABILIDADES BLANDAS

Gestion de produccion

Supervisién del proveedor de maquila Liderazgo técnico

Control de caiidad (normas SO,

iz . Resolucion de problemas complejos
andlisis de laboratorio) P Rl

Formulacion de productos quimicos

; i 5 Pensamiento estratégico
(industria del cartén)

Gestién de la cadena de suministro

(Importacién) Negociacion

Andlisis de datos (financierios,

; P Comunicacidn efectiva
operativos, técnicos)

YAD

"JINSADII

Liderar la estrategia comercial, supervisar la operacion del proveedor de maquila, garantizar la
calidad de lo formulacion y gestionar la cadena de suministro.
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Figura 3. Inventario de la fuerza laboral — Asesor Comercial

INVENTARIO DE LA FUERZA LABORAL

ASESOR COMERCIAL
MIEMBRO 2

30-35 anos
Ingenieria Industrial, Quimica o Comercial.

2Td: 1=l =

Minimo 3 afos en ventas técnicas preferiblemente en el sector de insumos industriales,
papelero o cartonero.

SOS DE

Venta Consultiva, Marketing Industrial, Gestion de Cuentas Clave.

HABILIDADES TECNICAS HABILIDADES BLANDAS

Técnicas y estrategias de venta

consultiva Técnicas de negociacion y cierre de

ventas

Andlisis financiero, presupuestos Comunicacién persuasiva

Conocimiento de procesos industriales o :
P Construccion de relaciones a largo

del sector plazo

Gestion de cuentas clave Escucha activa y empatia

Manejo de CRM Proactividad y orientacion a
resultados

Desarrollar la estrategia comercial, coptar clientes clave en la industria cartonera, y vender la
propuesta de valor.
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Figura 4. Inventario de la fuerza laboral — QA/QC

INVENTARIO DE LA FUERZA LABORAL

QA/QC
MIEMBRO 3

25-35 anos
Ingenieria Industrial o titulos afines al control y aseguramiento de calidad.

< (CI1A CLAYE

Minimo 3 anos en roles de control de calidad en laboratorio, preferiblemente en la
industria quimica o de alimentos

Buenas Prdcticas de Laboratorio (BPL), Auditor Interno ISO 9001, Manejo de Equipos de
Medicion, Gestion por procesos, Manufactura Esbelta / Six Sigma (Nivel Cinturén Amarillo
o Verde)
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Teécnicas de andlisis instrumental y de

Integridad y ética
laboratorio

Normativa aplicable a procesos de

. iy . Comunicacién asertiva y negociacién
fabricacién de cartén corrugado 2

Auditoria de procesos industriales Atencidn al detalle

Control estadistico de calidad Pensamiento critico y analitico

Conocimiento de parametros de calidad

en la industria del cartén Asernbilided

Gestionar y controlar al proveedor de la maquila en la elaboracion del producto, liberar al producto
y gestionar la documentacion del producto y regulatoria

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Figura 5. Inventario de la fuerza laboral — Contador

INVENTARIO DE LA FUERZA LABORAL

CONTADOR
MIEMBRO 4

BAJO SERVICIOS PROFESIONALES

30-40 anos

- I b Yadla
DAA A (

Licenciatura en Contabilidad y Auditoria (CPA)

AVE

Minimo 2 anos en contabilidad para empresas comerciales o industriales, con sodlido
conocimiento de la normativa ecuatoriana

=~ A > ACIC I
Al £ AL N

Normativa Contables, Planificacién Tributaria, Contabilidad de Costos, elaboracion de

presupuestos.
HABILIDADES TECNICAS HABILIDADES BLANDAS
Contabilidad de costos de importacién y Visién estratégica
produccion

Gestion de tesoreria y flujo de caja Intagrided yiransporentis

Normativa tributaria ecuatorina vy Organizacion y planificacion
societaria

Andlisis financiero y reportes Pensamiento analitico
bancarios

Manejo de inventario y kardex . -
Comunicacion clara

Gestionar la contabilidad y finanzas del proyecto (flujo de caja), estructurar los costos, asegurar el
cumplimiento fiscal, tributario y societario, control de inventario en tercerc (maquila), elaborar
estados financieros, recuperar cartera y controlar el flujo de caja.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.5.4. Parte Organizacional

Tabla 2. Roles y responsabilidades

CAMPUS

€ig

3.5.5. Programa de Actuacion y Asignacion de Roles (Matrices de Responsabilidades)

Cargo

Rol en el

Proyecto

Responsabilida

d Estratégica

Funciones Operativas Clave

Gerente Técnico

Asesor

Comercial

Guardian del
Productoyla
Eficiencia

Operativa

Motor de
Crecimiento y
Relacion con el

Mercado

Asegurar
superioridad,
calidad y
diferenciadores
estratégico del
producto,
enfatizando sus
beneficios en el

mercado.

Ejecutar la
estrategia
comercial, tiene
que asegurar que
la informacion
referente al
producto sea
clara y directa,
asesorando de
manera
adecuada al
cliente, no
solamente en el
producto sino

también en los

. Supervisar al
proveedor de maquila.

. Gestionar la
importacién de materia prima
. . Liderar las pruebas
piloto con clientes.

. Actuar como el
principal contacto para el

soporte técnico.

. Capta clientes
. Retener clientes
. Coordinar satisfaccion

del cliente en conjunto con

Gerente Técnico

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Rol en el Responsabilida . .
Cargo Funciones Operativas Clave
Proyecto d Estratégica
servicios post
venta.
Garantizar
procesos
financieros, . Gestionar la
viabilidad del contabilidad diaria.
Garante de la ) P dec
proyecto y . reparary declarar
Viabilidad y ) _ y
Contador ejecutando impuestos.
Sostenibilidad o
analisis y . Elaborar estados
Financiera
reportes que financieros mensuales.
permitan una . Controlar el flujo de
toma adecuada cajay el presupuesto
de decisiones.
Guardian de la
calidad y
produccion. Su
. . Realizar analisis de
responsabilidad . ) )
o laboratorio a materias primas y
principal es la de _
producto terminado.
asegurar que - -~
Asegurador de . Emitir certificados de
cada lote de .
la Calidad y la calidad.
QA/QC producto cumpla
Promesa al . Gestionar no
con los
Cliente conformidades.

estandares de
calidad, normas
técnicas y
especificaciones,
resguardando la

reputacion del

. Mantener la
documentacion del sistema de

calidad

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Rol en el

Cargo

Proyecto

Responsabilida . .
Funciones Operativas Clave
d Estratégica

producto y de su

marca.

3.5.6. Competencias del Gestor de Proyectos como Lider Coach

Tabla 3. Competencia del Lider-Couch

Competencia

N° delLider- Aportacion Especifica al Proyecto
Coach
Unica competencia clave, entre otras necesarias para un buen lider,
Escucha ] ] ) _ i .
. mas alla de oir, es necesario entender la necesidad de los clientes.
1 Activay ] .
o El tener la capacidad de trasladar sus problemas operativos y
Empatica - : .. , . .
logisticos a soluciones técnicas y directas hacia nuestros clientes
Variedad y diversidad en areas de especializacion que conforman
2 Generacién nuestro equipo de trabajo, creando asi un entorno de cooperacion,
de Confianza soluciones a problemas y un dénde cada miembro es capaz de
innovar y fuera de su area de confort.
El proyecto enfrentara momentos de alta presion, como retrasos en
Gestion la importacion de la materia prima o resultados de laboratorio no
i
3 ] esperados. Esta habilidad permite al lider mantener la calma y la
Emocional _ _ . _ ]
claridad, filtrando la frustracion del equipo y enfocando la energia en
encontrar soluciones pragmaticas en lugar de buscar culpables.
Esta competencia permite al lider, no solo asignar tareas sino
Fomento del
4 . también hacer que estas se sientan mas personales, ayudando a
Compromiso _ _ _
gestionar tareas e hitos necesarios.
Esta competencia permite comunicar los desvios de manera util. De
Feedback
5 forma tal que el enfoque de los errores que puedan suceder durante

Constructivo

la ejecucion, podamos preguntarnos ¢ Qué cambiamos? ¢ Cémo lo

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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CAMPUS

Competencia
N° delLider-
Coach

Aportacion Especifica al Proyecto

Empoderamie
6 nto del
Equipo

Comunicacio

n Asertiva

Capacidad de

Delegar

cambiamos? ;Qué podemos mejorar? De manera tal que nos

enfoquemos en mejorar el resultado, no en criticar el esfuerzo.

Confianza en la capacidad de su equipo. El lider de proyecto no
necesita ser experto en TODAS las areas, pero si debe empoderar a
Su equipo para una toma adecuada de decisiones, agilizando de esta
manera el proyecto y permitiendo al gestor concentrarse en la
estrategia general, los riesgos y la comunicacién con los

stakeholders.

Es la habilidad de comunicar decisiones importantes de forma clara,

directa y respetuosa, especialmente cuando son dificiles.

Delegar no es solo asignar trabajo, es transferir autoridad. Junto con
esto viene el seguimiento adecuado a cada actividad delegada,
recordando que una correcta delegacion viene asociada a una

capacitacion, seguimiento y evaluacién de resultados.

3.5.7. Plan de gestion de RR.HH.: Productividad, Necesidades de Personal y Costos

Para cada miembro del equipo, se define indicadores en relacion con los niveles de

productividad deseados:

Tabla 4. Niveles de productividad deseados para los miembros del proyecto

Indicador Clave del
Proyecto (KPI)

Responsable

Tasa de Venta Mensual

Promedio

Asesor Comercial: Captacion y cierre de ventas

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Indicador Clave del
Proyecto (KPI)

Responsable

Costo Total por Kilo
Vendido
(= $1.67)

Margen de utilidad
(= 12.709%)
Ingreso anual por
ventas

Afo 1: $53000

Afio 2: $152000
Ao 3: $207000
Afo 4: $220000
Afo 5: $220000

Porcentaje de Calidad
(>95%)

Merma de materia prima
Meta <1%

Margen de utilidad
(12.709%)

Gerente Técnico:

Negociacion con el proveedor de maquila

Optimizacién de la logistica para mantener los costos bajo
control.

Asesor Comercial: mantener el precio de venta

Gerente Técnico: control de costos de produccion

Asesor Comercial: negociacion de términos de pago)

Contador: gestion de cobranza

QA/Q: Control de la calidad en el monitoreo del producto
terminado

(kilogramos aprobados sin reproceso / Total de kilogramos
producidos) x 100

Control de la merma de materia prima

((Kg Materia Prima Ingresada - Kg Producto Terminado
Obtenido) / Kg MP Ingresada) x 100

Todo el equipo: Es el resultado final de la gestion eficiente

de ventas, costos y operaciones.

3.5.8. Metodologia Six Thinking Hats (Seis Sombreros) Aplicada al Proyecto

Esta metodologia favorece a la orientacion del equipo del proyecto, enfocarse en

resolver conflictos y tomar decisiones, se desarrolla al visualizar una misma situacion desde

distintas perspectivas.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Para el desarrollo de esta metodologia se identifican cinco acciones para culminar

con éxito el proyecto, luego a través de cada sombrero, se utiliza seis tipos de pensamientos

diferentes.

Figura 6. Representacion de los pensamientos de los seis sombreros

Técnica creativa para la toma de decisiones: Six Thinking Hats

BLANCO ROJO NEGRO AMARILLO VERDE AZUL
Emocion e Emocion e Juicioy Optimismo y Creatividad y Control y
Intuicign Intuicion Precaucion Logica Crecimiento Proceso
Informacion Sentimientos, enti i Beneficios, valor, Generacién de Organizacién del
objetiva, datos corazonadas e i igros, viabilidad y el nuevas ideas, pensamiento,
disponibles, intuiciones sin "lado positive” alternativas, control de
cifras y lo que necesidad de debilidades de apoyado en la soluciones y tiempos,

falta por saber. justificacion una idea. légica. pensamiento resimenes y
logica. lateral. conclusiones.

Después del analisis previo, se identifican cinco acciones que permitiran culminar

con éxito el proyecto:

Figura 7. Identificacion de las acciones para culminar con éxito el proyecto

ACCIONES PARA CULMINAR CON EXITO EL PROYECTO

Elaboracion y Comercializacion de Bérax Liquido

Calidad del Producto Estrategia Comercial Ejecutar las ventas Gestion de Riesgos Eleccién y control del
: - 5 Proveedor
Establecer un plan que Definir la estrategia con Ejecutar I3 estrategia Definir el plan de
permita asegurar la el objetivo de vender la definida para garantizar tratamiento a los riesgos Establecer un plan de
calidad del producto eficiencia financiera y la la proyeccidn de ventas mas criticos manejo de la relacién con

seguridad de suministra el proveedor

que el importador no
puede ofrecer.

Para cada accion identificada se establece el pensamiento y accién que nace de

cada sombrero.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Figura 8. Desarrollo de la metodologia con la accién 1

Metodologia Six Thinking Hats

Acciones para culminar con éxito el proyecto

Sombrero
Blanco

Pensamiento

Es necesario definir
los parametros para
establecer el
producto como apto y
limites de tolerancia.

Accién
Crear ficha técnica

con los criterios de
aceptacion y rechazo.

Accion 1: Establecer un plan que permita asegurar la calidad del producto

Sombrero
Rojo

Pensamiento

El cliente siente
miedo de que el
producto local dafie
su maquinaria.

Accidén
Informar el praceso
de garantia
establecido y
entregar los
resultados de las
pruebas de calidad.

Sombrero
Negro

Pensamiento

Como afecta aprobar
un producto
defectuoso debido a
falla de los equipos
de medicion

Accién
Tener un equipo de
respaldo calibrado,
para mitigar la
demora yun

proveedor para
ejecucion de pruebas

Sombrero
Amarillo

Pensamiento

Un control solido
reduciré las
devoluciones y
construird una
reputacion
Accién

Generar un indicador
que permita controlar

Figura 9. Desarrollo de la metodologia con la accién 2

Sombrero
Blanco

Pensamiento

Es importante saber
cudnto paga el cliente
actualmente,
incluyendo costos
ocultos (merma) para
poder comparar

Accién
Elaborar un
formulario de
levantamiento de
informacion

Pensamiento

Plantear formas de
comunicar el
monitoreo de este
indicador

Accion

Generar cadigos QR
con la informacion

Metodologia Six Thinking Hats

Acciones para culminar con éxito el proyecto

Sombrero
Azul

Pensamiento

Establecer criterios y
tolerancias de
aceptacién del

producto

Accién

Generar un plan de
liberacion de
producto

Accidn 2: Definir la estrategia con el objetivo de vender la eficiencia financiera y
la seguridad de suministro que el importador no puede ofrecer.

Sombrero

Rojo

Pensamiento

El cliente es leal al
proveedor actual,
debemos buscar una
forma de conectar
con los tomadores de
decisiones.

Accién

Establecer casos
reales donde la
eficiencia logistica
mejord la gestion del
cliente

Sombrero
Negro

Pensamiento

El cliente puede
utilizar nuestros
beneficios para
presionar al
proveedor actual a
bajar precios

Accién

Mantener protocolos
para manejar la
informacién sensible
y critica

Sombrero
Amarillo

Pensamiento

Silogramos que el

cliente entienda el

ahorro de flujo de
caja, se podra
generar interés

Accion
Preparar la
informacion

especifica para
presentar al cliente

Pensamiento

Si los ahorros gue se
prometieron no se
plasman, considerar
opciones de
compensacién.

Accién

Considerar opciones
para compartir el
riesgo con el cliente
durante los primeros
meses

Sombrero

Azul

Pensamiento

Durante la sesion de
venta, se debe
manejar una

estructura para no
perderse en la
conversacion técnica.

Accién

Desarrollar guiones
de ventas con las
conexiones de los

datos.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Figura 10. Desarrollo de la metodologia con la accién 3

Metodologia Six Thinking Hats

Acciones para culminar con éxito el proyecto

Accién 3: Ejecutar la estrategia definida para garantizar la proyeccién de ventas

Sombrero
Blanco

Pensamiento

Analizar lo necesario
para lograr la meta
de ventas proyectada

Accion
Definir el nimero de
prospectos que se
necesitan contactar
para cerrar los
contratos que
permitan llegar a la
meta de ventas

Sombrero
Rojo

Pensamiento

Si las ventas no se
concretan, puede
afectar al equipo y
generar sentido de
urgencia.

Accién
Celebrar pequefios
avances y
desbloquear
problemas

Sombrero
Negro

Pensamiento

Es un riesgo
considerar solo a un
grupo de clientes, y si
no se concreta la
venta.

Accién

Considerar 2 clientes
mas como minimo
para generar
acercamientos.

Sombrero
Amarillo

Pensamiento

Cumplir la meta del
mes da credibilidad
ante los bancos y
socios facilitando
futuras inversiones.

Accion
Generar beneficios al
equipo por
cumplimiento de
ventas.

Figura 11. Desarrollo de la metodologia con la accién 4

Sombrero
Blanco

Pensamiento

El abastecimiento de
bérax debe estar
planificado

Accién

Establecer controles
para identificar las
alertas para
abastecimiento

Metodologia Six Thinking Hats

Acciones para culminar con éxito el proyecto

Pensamiento

Cémo podemos
acelerar la decision
del cliente para
concretar la venta

Accién
Validar si se crea un

beneficio extra por
“cliente fundador”

Accion 4: Definir el plan de tratamiento a los riesgos mas criticos
Ejemplo: Evitar quiebres de stock y asegurar la continuidad operativa

Sombrero
Rojo

Pensamiento

El miedo al
desabastecimiento
puede generar
ansiedad y limitar
nuestra capacidad de
planficacién

Accién

Mantener una
comunicacion
transparente con el
cliente sobre los
niveles de inventario

Sombrero
Negro

Pensamiento

Eventos externos
pueden duplicar el
tiempo de transito
durante la
importacién del borax

Accion
Tener pre-negociada
una opcién de
importacion area
para cantidades

pequefias de
emergencia

Sombrero
Amarillo

Pensamiento

La planificacion del
abastecimiento
permite optimizar el
flujo de caja

Accién
Negociar términos de

pago con el
proveedor extranjero

Pensamiento

Es posible compartir
el riesgo de
inventario

Accion
Negociar con un
distribuidor local

mediante un acuerdo
de reserva de stock
pagando una
pequefia prima

Sombrero
Azul

Pensamiento

No se puede esperar
afin de mes para
saber si la venta es un
hecho

Accién

Implementar un
tablero de control
para monitoreo
mensual de las
oportunidades

Sombrero
Azul

Pensamiento

El monitoreo de
riesgos debe ser
constante

Accién
Incluir la revisién de

riesgos con
frecuencia semanal

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Figura 12. Desarrollo de la metodologia con la accién 5

sombrero verde, donde se establece el como, los recursos, el responsable, el indicador

asociado y cuando ejecutarlo:

Metodologia Six Thinking Hats

Acciones para culminar con éxito el proyecto

Accién 5: Establecer un plan de manejo de la relacién con el proveedor (maquila)

Sombrero Sombrero
Blanco Rojo

Pensamiento Pensamiento

Sentimientos de
desconfianza hacia el

Contemplar métricas
para controlar el

desempeno del proveedor
proveedor de
magquila
Accién
Definir SLA (Acuerdos Accién

de nivel de servicio)

con penalizaciones

por incumplimiento
de métricas
establecidas

Programar visitas

presenciales a la

planta, construir
relaciones,

Sombrero
Amarillo

Sombrero
Negro

Pensamiento

Pensamiento

Sila maquila quiebra Si la maquila fabrica

nos quedamos a la dentro de
deriva losparametros
establecidos, se
ahorra la inversién en
activos fijos y
Accion mantenimiento

Considerar como Accién
medida de
contingencia un

proveedor altenativo

Involucrar a la
magquila en planes de
crecimiento

Sombrero
Azul

Pensamiento Pensamiento

Cémo podemos La relacién comercial

alinear los intereses debe estar
del proveedor con los formalizada
de la empresa
Accidn
Accién
Proponer un bono de
eficiencia compartida Legalizar la

documentacion con
todos los controles
necesarios

Se realiza un analisis previo de las ideas generadas desde la perspectiva del

Figura 13. Analisis de acciones creativas para culminar con éxito el proyecto (Parte 1)

Recoger las acciones mas adecuadas para culminar con éxito el proyecto (sombrero verde)

/

Generar codigos QR con la informacién

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

¢Como?: Colocar etiqueta con cadigos QR en
el IBC entregado, para descargar el
certificado de calidad del lote.

Recursos: Contratar servicio basico para
generar QR y espacio en la nube. Los
informes en PDF se vinculan.

Responsable: QA/QC

Indicador: Tasa de uso (contabilizacion de
escaneos)

Cronograma: Fase de disefio y prueba

Considerar opciones para compartir el
riesgo con el cliente durante los primeros
meses

s ;Como?: Crear una cldusula contractul en
la que define si en los primeros 3 meses
no se percibe una mejora operativo,
generamos un descuento retroactivo.
Recursos: Andlisis del contador para
analizar si el descuento no afecta a la
viabilidad financiera

Responsable: Contador y asesor comercial
Indicador: Tasa de aceptacion de cldusula
= Cronograma: Fase de preparacion

Validar si se crea un beneficio extra por “cliente
fundador”

¢Cémo?: Creacién de un incentivo temporar, como
mejorar términos de pago para clientes que firmen
en un tiempoo determinado después de la
presentacion.

Recursos: Se necesita definir el margen de
manicbra en el precio. El recurso principal es la
autorizacidn financiera para ceder ese margen a
cambio de velocidad en el cierre.

Responsable: Asesor comercial (tactica de cierre) y
contador (valida el impacto en el flujo de caja).
Indicador: Cumplimiento de la meta de facturacion
Cronograma: Durante la campana de
comercializacion
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Figura 14. Analisis de acciones creativas para culminar con éxito el proyecto (Parte 2)
Recoger las acciones més adecuadas para culminar con éxito el proyecto (sombrero verde)
Negociar con un distribuidor local mediante un acuerdo de reserva Proponer un bono de eficiencia compartida
de stock pagando una pequeiia prima » ;Como?: Ofrecer un bono semestral por cumplimiento de
= ;COmo?: Generar un acuerdo con un distribuidor local para estandar en la merma de produccion y entregas a tiempo.
mantener un stock limitado de Bérax. * Recursos: Contrato - Definicion de métricas claras
* Recursos: Busqueda de distribuidores lacales y negociacion de una * Responsable: Gerente Técnico y contador
prima de reserva o acuerdo de compra preferente . \ndicador: % de merma de materia prima reportada, nivel de
* Responsable: Gerente técnico (negociacion y validacion del cumplimiento de entregas . .
distribuidor) » Cronograma: Durante la negociacion y evaluacion semestral
* |ndicador: acuerdos ejecutados / acuerdos generados
* Cronograma: Fase de preparacion
3.5.9. Plan de Accién Basado en Factores Criticos de Exito
Posterior al analisis previo de las cinco acciones creativas, se ejecuta un analisis
global a todas las acciones derivadas de los seis sombreros, para finalmente seleccionar
cinco acciones criticas, las cuales se desarrollan en la siguiente matriz.
Tabla 5. Plan de acciones criticas del proyecto
Nivel
Accion de
N | ... Objetivo que Respon Recurso Indicadores En qué
, identifi ] N compro
persigue sable s cuantitativos momento )
cada miso (1
a10)
Ejecuta Eliminar la Presupu
o Asesor
rel restriccion al ~ esto
. comerci Tasa de
progra  cambio, para m
_ al transicion de .
made  mediante la ] muestra Fase de 10 vital
. L (coordin prueba a o
1 ftransici validacion S comerciali  para
o o a) ) contrato .
on sin técnica del Equipo _ zacion vender
] Gerente firmado (mayor
riesgo  productoenla o de
técnico . al50%)
(prueba planta del . medicion
. _ (ejecuta) y
s piloto) cliente. portatil
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Nivel
Accion de
N . ... Objetivo que Respon Recurso Indicadores En qué
identifi compro
° persigue sable s cuantitativos momento
cada miso (1
a10)
Compete
ncias
Implem Asesor para el
entar la ) comerci  analisis
Cambiar el _ _
venta al financier
contexto de la .
consulti . (comerci o
relacion _ propuestas 9esun
va con . aliza) (generac Fase de _ )
comercial de N presentadas/pr diferenci
2 el . Contado i6n de preparacio
precio por _ opuestas ador
calcula _ r herramie a n
kilogramo a planificadas clave
dor de . (elabora nta
rentabilidad .
ahorro . _ analisis  Excel -
_ financiera _ )
logistic financier web,y
o} 0) habilidad
es para
venta
Tiempo
Precalif para
icary Mitigar el investiga
auditar  riesgo de cion de
la dependencia mercado
Proveedor
segund con el : . Fase de 9-
Gerente validado / .
3 a proveedor de o presupu planificaci  Seguro
_ Teécnico proveedor . _
alternat  maquila, esto . on de vida
_ planificado
iva de asegurando la para
provee continuidad del auditoria
dorde negocio. técnica
maquila en sitio
del
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Nivel
Accion de
. ... Objetivo que Respon Recurso Indicadores En qué
identifi compro
persigue sable s cuantitativos momento
cada miso (1
a10)
proveed
or
alternativ
0
Garantizar la
promesa de _
. Capital .
agilidad Nivel de
Estable Gerente de .
logistica y o . servicio: % de
cerun Técnico trabajo 10 -
, entrega en entregas a Fase de
inventa (control)  para . _ Promes
4 dias, para tiempo planificaci
rio de Contado mantene ) ade
. proteger la ) Dias de on
segurid ) r (flujo r ) _ Marca
operacion _ _ _inventario
ad de caja) inventari ) _
contra retrasos disponible
o extra.
en el proceso
de importacién
Formali
zar el Asegurar la .
. Contado Asesoria
esque  obtencién de Crédito
r legal
ma de liquidez inicial bancario
. (Estruct  para 10 - Es
5 socios y soportar el aprobado porel Arranque ]
. ) ura) redactar vital
garante ciclo de crédito . monto total
Socios acuerdo
spara de 90 dias con . solicitado
) (frmas) s
el los dias.
crédito

3.6. Creacion de Empresas

3.6.1. Definicion Estratégica del Negocio
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3.6.1.1. Descripcion General de la Empresa y Modelo de Negocio

Somos una empresa ecuatoriana clasificada como Pyme, dedicada a la fabricacion y
comercializacion de bérax liquido, un insumo esencial para la industria de cartén corrugado.
Nuestro modelo de negocio se centra en transformar un borato de alta concentracion en un
producto quimico estable (Bérax Liquido), seguro y eficiente que sirve como adhesivo y
aglutinante en los procesos de laminado y fabricacion del cartéon corrugado.

La compafiia opera bajo un esquema de produccion local y venta directa en la
industria a fabricantes de cartén corrugado, ofreciendo soluciones a medida segun la
viscosidad, concentracion y presentaciones requeridas por cada cliente. El valor diferencial
se encuentra en la consistencia del producto, la entrega oportuna y el acompafiamiento
técnico que brindamos a las plantas de produccion, asi como un precio mas competitivo.

Nuestro mercado esta compuesto principalmente por empresas de la industria
cartonera en Ecuador, tanto medianas como grandes, que requieren un suministro confiable
de bérax liquido para mantener la calidad de sus lineas de produccion.

La empresa busca consolidarse como proveedor estratégico de la industria cartonera
en Ecuador, expandiendo su capacidad de produccién y a largo plazo explorando nuevas
aplicaciones del boérax liquido en otros segmentos manufactureros relacionados con
adhesivos industriales y procesos quimicos.

3.6.1.2. Enfoque de Sostenibilidad ESG (Ambiental, Social y Gobernanza)

Nuestra organizacion reconoce que el éxito sostenible depende no solo de la
rentabilidad econdmica, sino también de la capacidad de generar valor ambiental, social y
ético. Por ello, hemos definido un enfoque ESG (Environmental, Social & Governance)
adaptado a nuestra realidad como Pyme y alineado con las expectativas de la industria
cartonera en el Ecuador.

Ambiental (Environmental).

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Produccion responsable: Implementamos controles en los procesos de fabricacion de
nuestro proveedor de maquila que optimizan el consumo de agua y energia, reduciendo
emisiones y minimizando residuos quimicos.

Gestién de insumos: Trabajamos con proveedores que cumplen normativas
ambientales, asegurando que el bérax provenga de fuentes responsables.

Economia circular: Promovemos la recoleccién y reutilizacion de envases industriales
para disminuir el impacto de plasticos y desechos.

Transporte sostenible: Priorizamos la logistica local para minimizar el impacto de la
huella de carbono que conlleva el transporte de las importaciones.

Social

Empleo local: Generamos oportunidades de trabajo digno en la comunidad,
capacitando al personal local en temas de seguridad quimica, innovacion y sostenibilidad.

Salud y seguridad ocupacional: Contamos con protocolos de manejo seguro de
sustancias quimicas, capacitacion continua y equipos de proteccion.

Relacion con clientes: Ofrecemos acompafiamiento técnico para un uso eficiente del
producto, contribuyendo a procesos de produccion mas limpios y seguros en la industria
cartonera.

Compromiso comunitario: Desarrollamos actividades de vinculacion con
comunidades cercanas, apoyando proyectos educativos y ambientales.

Gobernanza (Governance)

Transparencia y ética: Aplicamos buenas practicas de gestion administrativa y
financiera, con politicas claras de cumplimiento legal, tributario y laboral.

Gestion de riesgos: Nuestro proveedor de maquila cuenta con planes de prevencion
para emergencias ambientales y de seguridad industrial.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Diversidad e inclusién: Fomentamos un ambiente de trabajo equitativo, donde se
valoren las capacidades de cada colaborador sin discriminacion.

Este enfoque ESG fortalece nuestra propuesta de valor al integrarnos de manera
responsable en la cadena de suministro de la industria cartonera. Nuestra vision es
consolidarnos como un proveedor confiable y sostenible, demostrando que una Pyme
ecuatoriana puede crecer en armonia con el medio ambiente, la sociedad y los principios de
gobernanza ética.

3.6.1.3. Modelo Canvas

Por lo general al iniciar con un proyecto 0 negocio de cualquier naturaleza, a pesar
de tener una vision y mision claras y objetivos bien definidos, se presentan muchas ideas
desordenadas complicando el inicio de la actividad. A continuacion, desarrollamos el modelo
Canvas el cual nos permite ordenar todos los componentes de nuestro proyecto, siguiendo
una estrategia de negocio ampliamente reconocida y desarrollada por Osterwalder en el afio
2004, por su concepto de representacién de los elementos principales para la organizacién
del modelo de negocio, como lo podemos apreciar en la figura 1.

A través de un “lienzo” se detallan desde la idea de negocios, hasta los diferentes
factores que influiran en ella al momento de ponerla en marcha, un modelo como Canvas
permite organizar y analizar la informacién de manera 4gil, facilitando la toma de decisiones
y la adopcion de distintas estrategias (Ferreira Herrera, 2016).

3.6.1.4. Segmento de Mercado

De acuerdo con nuestra investigacion de campo, el mercado objetivo es la industria
de fabricacioén de carton corrugado en Ecuador que actualmente importa Bérax liquido. Para
asegurar una entrada controlada, la estrategia inicial se concentra en dos clientes clave de
la regién Costa. Juntos, estos clientes representan un mercado objetivo inicial del 21% del
total nacional.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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3.6.1.5. Propuesta de Valor

Luego de realizar un analisis del mercado, determinamos que nuestra propuesta de
valor se enfoca en resolver las ineficiencias logisticas y financieras de la industria cartonera
que actualmente depende de la importacién. La oferta principal es un tiempo de entrega agil,
cambiando un Lead Time de 60 dias por entregas locales flexibles de 7 dias. Esto genera
una mejora directa en el flujo de caja del cliente, al eliminar la necesidad de realizar grandes
pedidos y mantener capital inmovilizado en inventario.

Se ofrece un producto de calidad garantizada, asegurando la misma consistencia y
rendimiento que el producto importado al que estan acostumbrados. Esto se complementa
con un soporte técnico local y personalizado y un precio competitivo, con una ventaja
estimada del 12%.

3.6.1.6. Canales

Considerando el tipo de mercado, decidimos que el principal canal para llegar a los
clientes es la Venta Directa B2B. Esta sera gestionada por un asesor comercial y
direccionada por el gerente técnico, enfocada en una venta consultiva. La logistica de
entrega coordinada a través del asesor comercial. Finalmente, las plataformas digitales,
como el sitio web, se usaran como canal de soporte para prospeccion y difusiéon de
informacion técnica.

3.6.1.7. Relacién con Clientes

En base al andlisis realizado, uno de los objetivos clave es, establecer una
asociacion estratégica, posicionando a la empresa como un socio y ho como un simple
proveedor. La relacion se inicia a partir de una transicion sin riesgo, que incluye pruebas
industriales piloto para que el cliente valide el producto. La relacién a largo plazo se
mantiene a través de un soporte técnico personalizado y programas de capacitacion.

3.6.1.8. Fuentes de Ingresos y Rentabilidad

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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La principal y unica fuente de ingresos proviene de la venta de Bérax liquido a un
precio de $2.99 por kilogramo. Los términos de pago son de crédito a 90 dias.

El analisis financiero del proyecto demuestra su rentabilidad:

e Valor Actual Neto (VAN): $33,917.39

e Como el resultado es mayor que cero, el proyecto se da por aceptado. No
solo cumple con la rentabilidad minima que esperan los socios y el costo del
préstamo, ademas que genera un valor adicional para la empresa de
aproximadamente $34,000.

e Tasa Interna de Rentabilidad (TIR): 24%

Este rendimiento se compara con el costo promedio de capital (WACC), que es del
15%. Como la TIR (24%) es mayor que el costo del capital, se confirma que el proyecto es
financieramente eficiente y debe aceptarse.

Plazo de Recuperacion (Payback): 3.12 afios (3 anos, 1 Mes y 12 dias).

Significa que, en menos de cuatro afios, el proyecto habra devuelto los $70,000
invertidos. A partir de ese momento, el proyecto genera ganancias netas, lo que reduce su
riesgo.

3.6.1.9. Actividades Clave

De acuerdo con nuestro modelo de negocio consideramos apropiadas las siguientes
actividades centrales, las cuales son de gestion y estrategia:

e Gestion de la Cadena de Suministro: Centrada en la importacion de la
materia prima clave.
e Supervision y Control de Calidad: Asegurar que el producto de la maquila
cumpla con las especificaciones.
e Gestién Comercial y Venta Consultiva: Educar al mercado sobre las ventajas
de un proveedor local y construir la cartera de clientes.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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e Gestion Administrativa y Financiera: Controlar la salud financiera del
proyecto.

3.6.1.10. Recursos Clave

La importancia de arrancar el negocio con una planificacién de los recursos
adecuados, buscando agregar valor a nuestra oferta y satisfacer las necesidades de los
clientes.

Los recursos claves es el principal componente que la empresa necesita para crear
el producto final. La forma en que necesita los recursos y cémo los obtiene puede afectar
drasticamente su modelo de negocio general (Fox, 2025).

e Recursos humanos: El equipo multidisciplinario con su combinacion de
experiencia sectorial y técnica.

e Recursos intelectuales: La marca registrada y los contratos de
confidencialidad (NDA) que protegen la férmula como secreto industrial.

e Recursos Fisicos: El contrato con la maquila donde se realiza la produccion y
distribucion, y el inventario del producto.

e Recursos digitales: El sitio web enfocado en aumentar la visibilidad de la
marca y presentar informacion técnica.

e Recursos financieros: El capital inicial de $70,000 compuesto por el aporte de
los socios $28,000 y el crédito bancario de $42,000.

3.6.1.11. Alianzas Clave

Luego de analizar los recursos necesarios para una buena ejecucién del proyecto, se
determina que el modelo operativo depende de alianzas estratégicas con tres actores
principales:

e Proveedor de Maquila: Es el socio mas critico, responsable de la produccion,
el almacenamiento y despacho.
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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e Proveedor de Materia Prima: El proveedor internacional del insumo clave
para la formula.
e Entidades Bancarias: Socios para la financiacion de la deuda inicial.
3.6.1.12. Estructura de Costos
En base al andlisis financiero realizado, concluimos que la estructura de costos es
flexible, con un peso importante en los costos variables. Los principales egresos son:
e Costos Variables: El costo de la materia prima importada y el costo de la
magquila (que incluye produccion, almacenamiento y despacho, costo logistico).
e Costos Fijos: Los costos de nédmina del equipo clave, los gastos

administrativos y de oficina, y los costos financieros asociados a la deuda.

Figura 15. Modelo Canvas Fabricacion y comercializacion de bérax liquido

8. Socios Clave 6. Actividades Clave
» Gestion de la Cadena de

Suministro (Importacidn de

4. Relacion con Clientes

1. Segmento de Mercado

2. Propuesta de Valor

« Aliado Estratégico
(Socio, no proveedor)

« Supervision y Control de « Acompafiamiento,

Calidad (Qa/QcC ¥| » Tiempo de entrega agil: "Transicion Sin
Maquila) Reduccion del Lead Time de|  Riesgo” (pruebas
» Gestion Comercial y Venta 60 a 7 dias con entregas industriales)
p dor de Maquil Consultiva B2B locales. s Soporte Técnico
- F[O\;EB or de Maquiid) o Gestion Administrativa y¥| « Mejora del Flujo de Cajadel|  Personalizado v : F-
(Pro uccidn, Einancers Clheite: Al eliginar o Capacitacion Indu_strla de fabricacion de
almacenamiento, nocasida de grandes carton corrugado en
g g?gﬂ:g;“u)r M 7. Recursos Clave pedidos de importacion, elEcuador.
Prima (Importacién) + Equipo Multidisciplinario dienite mantiefie mas efectivo Enfoque inicial: Clientes

(Talento Humano)

disponible para sus

e Cli agi : "Costa” cercanos a Guayaquil,
E:F!;Ert';?s Eakategie o Capital Financiero| ~ OPeraciones. » Venta Directa B2B: Al que representan el 21¥orfoqde'|
. Entidades  Bancarias|  $70,000 (s28,000| ¢ Calidad Garantizada través del  Asesor| mercado.
(Financiamiento) financiacion  propia » Soporte _TeC"'CO Local y Comercial.
$42 000 crédito) Personalizado « Logistica de Entrega:
+ Relacion con| * Precio Competitivo: 12% de|  Gestionada por el
Proveedores (Maquila y| Vventaja sobre el producto|  Asesor Comercial.
MP) importado. « Plataformas
 Infraestructura (oficina) Digitales: Para

Tecnologicos (Sitio Web) prospeccién y soporte.
Intelectual (Registro de
Marca

9. Estructura de Costos

3. Fuentes de Ingresos

» Costos Variables: Costo de Materia Prima Importada, Costo de
Magquila (incluye produccion, almacenamiento y despacho), Costo
Logistico.

o« Costos Fijos: Costos de MNomina (Equipo Clave), Gastos
Administrativos y de Oficina, Costos Financieros (intereses).

Venta de Producto: Bérax liquido a un precio de 52 99/kg.

Medios de Pago: Transferencia bancaria y cheques.

Términos de pago: 90 dias.

Modelo de negocio con rentabilidad validada: VAN = 0, TIR (49%)
= WACC (15%).

Nota. El grafico presenta el desarrollo del modelo Canvas adaptado a nuestro proyecto Fabricacion

y comercializacion de bérax liquido.
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3.6.2. El Producto: Solucién e Innovacion

3.6.2.1. El problema: Ineficiencia Operativa y Logistica Actual

De acuerdo con la experiencia de varios afios en la industria del cartén corrugado,
podemos mencionar que el Bérax es un componente critico para asegurar la unién del
adhesivo en el cartén corrugado. Por lo general el estandar de la industria es utilizar el bérax
en polvo o granulado.

“El bérax es otro ingrediente esencial en la preparacion del adhesivo para la
formacion de laminas de carton corrugado, esto se debe a que imparte viscosidad,
proporciona brillo y estabiliza la viscosidad” (De la Mora Garcia D. Y., 2019)".

El Desafio del Mercado: Resolver la debilidad operativa y logistica.

Ineficiencia Operativa debido a que el bérax en polvo requiere un subproceso de
manipulacion, pesado y dosificacion manual o semiautomatica en cada planta de corrugado.
Este paso consume tiempo, requiere mano de obra especifica y puede introducir errores de
dosificacion.

Depender del producto importado (Boérax liquido) que viene desde China y con un
tiempo aproximado de 60 dias en llegar. Esto se traduce en dinero parado, ya que se
depende de una cadena logistica complicada y asumir riesgos que se derivan de esta
situacion.

Como se Resuelve Actualmente:

Los fabricantes actualmente asumen los procesos con el borax en polvo
internamente, gastando recursos en tanques de mezcla, tiempo de personal y aceptando
una variabilidad en la calidad del adhesivo como parte del costo de produccion.

Importan Bérax liquido desde EE. UU. ofrece calidad, pero implica 60 dias de espera.

3.6.2.2. La Solucién: Bérax Liquido Concentrado (Ready-to-use)

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Nuestra oferta principal es el Bérax Liquido Concentrado de Alta Estabilidad, con una
concentracion garantizada y lista para ser incluida directamente en el proceso de mezcla del
adhesivo del cliente.

“Al agregar boérax a una solucion de almidon, la viscosidad incrementara
dependiendo de la cantidad de borax agregado, lo cual puede ser desde un 10 hasta un
15% de bérax respecto al almidén. La adicidon de boérax transforma una solucién de almidon
opaca a una transparente con una viscosidad mas alta que la original, por lo tanto, la
solucion sera un adhesivo con elevada adhesiéon” (De la Mora Garcia D. Y., 2019).

Producto: Se comercializa como una soluciéon quimica de alta calidad, libre de
residuos e impurezas, garantizando una dosificacion precisa y estable. Se suministra en
contenedores (IBCs) de 1000Kg aproximadamente, como se muestra en la figura 16 a
continuacion.

Figura 16. Contenedor IBC

Servicio: Incluye asesoramiento técnico en las fabricas para la adaptacion de las
férmulas de los adhesivos que usan normalmente los clientes. Con nuestro producto liquido,
buscamos optimizar el rendimiento de sus lineas de produccion, garantizar una distribucién
con menor tiempo de entrega y un costo total mas competitivo y eliminar la incertidumbre

por posibles riesgos en la importacion.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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3.6.2.3. Innovacion y Ventaja Técnica: Comparativa Polvo vs. Liquido

¢ Qué Aporta al Mercado y Por Qué es Innovadora?

Se observa la innovacién al cambiar el proceso y la estandarizacion del insumo.

Simplificamos el proceso del cliente al elimina la necesidad de manipulacién de
polvos, tanques de disolucion y tiempo de preparacion, permitiendo a los clientes enfocarse
en su negocio la fabricacion de carton.

Garantizamos la calidad suministrando un producto con parametros de concentracion
(x 2.5%) y pureza verificados antes de la entrega, lo que resulta en una calidad de adhesivo
superior y mas consistente para el cliente.

3.6.2.4. Ficha técnica del producto

Para dar a conocer el producto adjuntamos la ficha técnica, la cual fue suministrada

por el proveedor y la presentamos a continuacion en la figura 17.

Figura 17. Ficha Técnica Bérax Liquido

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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FICHA TECNICA (Bérax Liquido)

El Bédrax Liquido parbenace al grupo de Los inhibidores de daida de amida de boro organica. Se
caracieriza por su alta viscosidad, baja toxicidad, buena solubilidad en agua, buen sgquilibrio del
pH y excelente presencidn de la oxidacidn. Adamas, inhibe bacterias y hongos, ¥ no burbujea
facilrmente. Estabiliza el pH del sisterna entre 9 v 10, prolonga la vida otil del refrigerante,
aurnenia la estabilidad y lubricidad de la emulsidén, ¥ mejora la suavidad de la superficie deal

retal.
Progsariy:
Frogs Liata Rangs Typeeal it
Appearance Coloriess o grayish ey yelkow
il ITafss nant Irarcfanant
oedor “Shphl smmona odor | Sighl amine odor

Proportion 1 3—1.30 134

Fh wilua 80900 a8

T, S 1 wa

ALkl aal i 3 P
ImgiOiH'gy i 280

Descripeidn de la aplicacion

Se utiliza principalmente para sintatizar Muidos de core a base de agua, NMuidos de corte
samizsintéticos a base de agua, Muidos de corte tradicionales con alte contenide de aceits,
aceiteés hidraulicos anti-gesgaste a base de agua, Tuidos de Lmgieza sintéticos, Nuidos para
tratamients de superficies, ete.

Puede inhibir la oxidacidn de metsles ferrosos y la proliferacion de microonganismos, y
desampedia un papeal en Laishibicion de la corrosion v La prevencidn de La axidacion.

S& puedsa ulilizar directamente como agua antioddante para la prevencidn de la oxidacidn a
corto plazo entre procesos, ¥ ambidn para la prevencion de la oddacidn a cono plazo del sceno
&n inventario. Al combinarse con otros inhibidores de exidacion de 4cido carboxilico, tiene un
mejor electo y puede formar una pelicula protectora del metal, logrando una excelents
inhibkicion de la corrogsidn y prevencidn de La oxidacidn.

Ugo: Se puede afiadir directamenta a la fdrmula del producto del clente; sa requiere una prueba
de compatibilidad duranta la adicidn.

Embalaje y almacenamiento:
Bidan IBC de 1000 Kg
Biddn plastios estandar de 200 Kg

Evite almacanar y mezclar aste producto a temperaturas superiones a B5 °C. No &5 inflamakile,
presanta baja tosicidad ni es explosivo, y esta clasificado como material no paligrosoe.

3.6.3. Andlisis de Mercado y Competencia

3.6.3.1. Definicion del Cliente Idoneo (Perfil Demografico y Psicografico)

El cliente idoneo para nuestro proyecto es una compania fabricante de carton
corrugado en Ecuador. Este tipo de empresas enfrentan conflictos relacionados con la
provision de boérax, el cual es un insumo clave para la fabricacién del carton. Actualmente,
cuentan con dos opciones principales, ambas presentan ciertas desventajas que son
significativas:

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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1. Depender de un producto importado con un alto riesgo logistico.

2. Usar bérax en polvo adquirido localmente, el cual es poco eficiente y origina
problemas operativos en equipos automatizados.

“El cliente ideal es esa persona que realmente necesita tus productos o servicios,
que valora tu propuesta y que ademas tiene la capacidad de pagar por ella. La
representacion del cliente ideal es general, es decir, habla de un tipo de personas en el que
varias personas pueden verse reflejadas” (Lopez, 2025).

Caracteristicas Demograficas El mercado objetivo es la industria fabricante del
cartén corrugado en Ecuador. Sector muy vital para las exportaciones, como banano,
camaron, flores y otros productos agricolas.

El mayor porcentaje de consumo se encuentra en la Regién Costa, lo que nos
permite aprovechar la propuesta de valor de nuestro proyecto: una solucién local con
tiempos de entrega cortos, a diferencia del producto importado con un tiempo de espera de
60 dias.

Nos dirigimos a fabricas con alto volumen de produccién y que se encuentran en
constante innovacién, por lo cual, presentan una mayor capacidad para invertir en la
optimizacioén de sus procesos.

“Lainclusién de las caracteristicas demograficas del cliente, no solo como una forma
para facilitar filtros o clasificaciones -como suele ser consideradas-, sino como parte del
modelo para evaluacién de la calidad del servicio, podria traer, como principal beneficio, la
posibilidad de contar con la informacion necesaria para el disefio de estrategias de
segmentacién” (Quesada Ibargiien, Maza Avila, & Vergara Schmalbach, 2017).

Caracteristicas Psicolégicas Las empresas toman decisiones basadas en la
rentabilidad general de su operacion, mas alla de ver el precio inicial de un insumo, valoran

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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la eliminacion de los "costos ocultos" como el desperdicio de material, las horas de maquina
parada y el sobreesfuerzo para solucionar problemas en el proceso de fabricacion.

Su pensamiento esta orientado a la eficiencia, optimizacion de sus procesos y el
aprovechar al maximo en inversiones de automatizacion.

Los clientes no solo buscan un proveedor, sino un socio estratégico, también valoran
el acompafamiento en pruebas programadas, capacitaciones al personal y el soporte
técnico es imprescindible para asegurar el éxito de su operacion.

“La psicologia del consumidor es un campo que analiza las preferencias individuales,
patrones de comportamiento ante incidencias de marketing y respuestas de los usuarios que
pueden influir de manera determinante en la toma de decisiones de compra” (Cohen, 2025).

Caracteristicas Psicograficas Los clientes, al presentar debilidades operativas y
logisticas, presentan frustraciones con los riesgos financieros de inmovilizar capital en
inventarios a largo plazo, lo que conlleva también a reducir espacios de almacenamiento
para otros insumos y materiales que también son importantes para su produccion.

Se rigen por valores de sostenibilidad y al no optar por la importacion, reducen su
huella de carbono a favor del medio ambiente, y contribuyen a la economia nacional con la
creacion de empleo local.

La principal aspiracion de los clientes es lograr una confianza y control total sobre la
calidad de su producto. Desean superar los retos actuales y convertirse en empresas mas
competitivas en su sector.

“El perfil psicografico describe las caracteristicas y las respuestas de un individuo
ante su medio ambiente (agresividad o pasividad, resistencia o apertura al cambio,
necesidad de logro, etcétera.) Los distintos estilos de vida marcan actitudes diferentes ante
los estimulos cotidianos como el consumo o la apariencia fisica” (Klainer, Segmentacion
Psicografica, Conocer al Consumidor, 2001).

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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3.6.3.2. Estudio de Mercado y Segmentacion

En base a la investigacién realizada con nuestro equipo, coincidimos que el mercado

de cartén corrugado en Ecuador, al igual que a nivel global, esta impulsado por el consumo

de bienes empaquetados, el crecimiento del comercio electrénico y la demanda de

soluciones de embalaje sostenibles. Nuestro producto, el bérax liquido, es un insumo critico

para este sector.

Se ha determinado el mercado objetivo que sera evaluado en los diferentes

segmentos, los clientes identificados (21) son los que actualmente utilizan bérax liquido del

proveedor competencia y se detallan a continuacion en la tabla a continuacion.

Tabla 6. Universo clientes potenciales.

CLIENTES MERCADO CLIENTES MERCADO
Cte-01 11.4% Cte-12 1.1%
Cte-02 3.4% Cte-13 1.1%
Cte-03 17.1% Cte-14 0.5%
Cte-04 4.6% Cte-15 0.3%
Cte-05 4.6% Cte-16 0.5%
Cte-06 12.5% Cte-17 0.3%
Cte-07 9.1% Cte-18 0.2%
Cte-08 17.1% Cte-19 0.1%
Cte-09 13.7% Cte-20 0.1%
Cte-10 1.1% Cte-21 0.2%
Cte-11 1.1%

Total: 95.6% Total: 4.4%

Nota. Representacion del universo de clientes que tienen un volumen de produccion total de 88,970

TM de cartén corrugado.

Para un mercado B2B como este, los criterios de segmentacion mas efectivos son:

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Ubicacion Geografica: Se define por su cercania a la oficina central de nuestras
operaciones en Guayaquil, costa centro, a continuacion, en la figura 18 podemos ver la
division:

e Costa Centro: Corrugadoras ubicadas a un rango de 100 km.

e Costa Oeste: Corrugadoras ubicadas a un rango mayor a 100 km ruta costa.

e Sierra Norte: Corrugadoras ubicadas a un rango mayor a 300 km ruta sierra.

e Sierra Centro: Corrugadoras ubicadas a un rango entre 100 y 300 km ruta
sierra.

e Sierra Sur: Corrugadoras ubicadas a un rango entre 200 y 300 km ruta sierra.

Segmentacion Geografica. El grafico representa la segmentacion del mercado
potencial segun su ubicacion.

Figura 18. Ubicacion Geografica del Mercado

REGION -
W COSTA CENTRO

W COSTA OESTE
W SIERRA NORTE
W SIERRA CENTRO
W SIERRA SUR

Segmentacion Socioeconémica. Se define en base a su modalidad de pedidos y
confiabilidad en los pagos, como se puede apreciar en la figura 19.

Confiable: Enfoque en Costo Total de Propiedad (TCO)Total Costo of Ownership.
Dispuestos a invertir mas inicialmente por ahorros a largo plazo (eficiencia, seguridad,

menos mermas).

Aceptable: Enfoque en Precio Unitario, priorizan el costo mas bajo por kilogramol/litro.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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No Confiable: Apalancan su operacion con varios proveedores, cumplen su
compromiso, pero, se toman mas tiempo del previsto.
Incierto: Se desconoce sus politicas de pago.

Figura 19. Estudio Socioeconémico

SOSIOECONOMICO  ~
B CONFIABLE

W ACEPTABLE

mNO CONFIABLE

W INCIERTO

Segmentacion por Tamaino de Empresa. Se define por la capacidad de produccion

y volumen de consumo, como se muestra en la figura 20:

Grandes Fabricantes: Corrugadoras de alta velocidad, mdltiples lineas, produccion.

Produccién mayor a 5,000 Ton/mes.

Medianos Fabricantes: Corrugadoras de velocidad media, 1-2 lineas. Produccién

entre 1,000 Ton/mes. y 5,000 Ton/mes.

Pequenos Fabricantes: Corrugadoras de baja velocidad, nichos de mercado,

Produccién menor a 1,000 Ton/mes.

Figura 20. Estudio del tamario del mercado

2%

VOLUMEN ~
B GRANDE

W MEDIANO
m PEQUENO
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Para reducir el universo de clientes se ejecuta una primera segmentacion por
“Tamano de Empresa”, considerando dentro del andlisis aquellas empresas que tienen un
volumen de produccién mayor o igual a 1,000 TM/mes, quedando el listado con 11 clientes,
como se detalla en la tabla a continuacion.

Tabla 7. Universo clientes seleccionados.

CLIENTES PROD. M/MES % MERCADO

Cte-01 10,000 16%
Cte-02 3,000 5%
Cte-03 15,000 24%
Cte-04 4,000 6%
Cte-05 4,000 6%
Cte-06 11,000 17%
Cte-09 12,000 19%
Cte-10 1,000 2%
Cte-11 1,000 2%
Cte-12 1,000 2%
Cte-13 1,000 2%
Total, general 63,000 100%

3.6.3.3. Calculo de la Demanda y Consumo

Como resultado tenemos un total de volumen de produccion de 63,000 TM/mes,
aplicando ecuaciones determinaremos el consumo mes de Boérax Liquido que servira mas
adelante para la elaboracion del prondstico de la demanda.

Produccion (PRD): 63,000 TM

81, 818,182 m2
Determinacion del consumo de Boérax en la féormula de adhesivo para corrugado:
Concentracién de Borax Liquido(%BL): 1.6% (Valor estandar)

Consumo de adhesivo (CAD): 12 g/m2 (Valor estandar)

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Consumo Bérax Liquido (CBL):

CBL=CAD x %BL
CBL =12 x 1.6%

CBL =0.192 g/m2

Consumo total mes de Bérax Liquido (CTBL)

CTBL= (CBL x PRDm2) / 1000

CTBL= 15,709 Kg/mes

Durante el afio, la produccion varia en funcién de la demanda y la oportunidad de

venta, por tal razon dentro del calculo del consumo se considera esta variacion:

Tabla 8. Produccién proyectada afio 1.

Bérax Liquido (Kg)
Ene 18,851
feb 15,552
Mar 16,809
Abr 18,223
May 16,652
Jun 14,767
Jul 13,353
Ago 12,567
Sep 13,039
Oct 13,667
Nov 15,081
Dic 15,866
TOTAL 184,425

Nota. *Consumo anual proyectado= 184,425 Kg de bérax liquido

3.6.3.4. Analisis Competitivo y Oportunidad de Mercado

El proveedor actual es un competidor consolidado en el sector de adhesivos para

carton corrugado en Ecuador, con mas de 30 afios de experiencia y una oferta que incluye

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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bdrax y otros aditivos liquidos que repotencian la formula de almidén. La reciente salida de
su CEO y varios representantes técnicos, clave en la relacién con clientes, abre una ventana
de oportunidad estratégica.
+ Posicionamiento Actual de nuestra competencia.
* Goza de una fuerte reputacion y confianza construida durante 30 anos.
* Proveen no solo borax liquido, sino también aditivos mejorados, soporte
técnico y consultoria integral.
+ Histéricamente, el CEO y los Representantes técnicos eran el pilar de estas
relaciones, ofreciendo conocimiento técnico y confianza personal.

Tabla 9. Radiografia Rapida de nuestra competencia.

Aspecto Clave Descripcion Impacto para nuestro proyecto

Mas de 30 anos en
Presencia Ecuador, marca
reconocida.

Requiere una propuesta de valor
fuerte para desbancar.

Los clientes ya valoran el formato
liquido; por lo menos debemos
ofrecer la misma calidad.

Producto Bo.r'ax Imwdp y otros

aditivos mejorados.
Nuestro soporte técnico debe ser
igual o mejor, con enfoque en la
accesibilidad.

Soporte/Servic  Histéricamente sélido y
io personalizado.

Nuestra estrategia no puede ser
solo precio bajo; debe ser "mejor
valor".

Premium, justificado por

Precio
valor y soporte.

Oportunidad Estratégica. La separacion del personal clave CEO y representantes
técnicos de nuestra principal competencia genera un vacio critico:
* La pérdida del "rostro" y contacto clave, genera incertidumbre y una

oportunidad para que los clientes evallen otras alternativas.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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» Apertura de confianza, demostrando conocimiento, el nuevo liderazgo tendra
una curva de aprendizaje, abriendo la puerta a que los clientes busquen un
nuevo experto confiable.

* Apertura mental, los clientes histéricamente leales pueden ahora estar mas
receptivos a escuchar nuevas propuestas.

"La lealtad en el B2B suele ser personal. La salida de un lider abre una grieta en esa
lealtad que con una estrategia agil podemos explotar."

Estrategia para Introducir nuestro Bérax Liquido y Ganar Ventaja. Nuestra meta
es posicionar nuestro borax liquido como una alternativa mas ventajosa en términos de
calidad, flexibilidad, servicio y costo-efectividad, capitalizando la transicién de nuestra
competencia por el retiro de personal clave.

Tabla 10. Nuestra Ventaja Competitiva Directa.l

Bérax Competencia (en

.. . .. ; Por qué nos elegirian?
Liquido transicion) ¢ 9 9

Concentracié Consistencia

. Podemos ofrecer un producto funcional.
n garantizada.

. Los clientes desean mantener o
Nuevo equipo

Soporte , incrementar la curva de aprendizaje de su
L, enfocado, accesible, . .
Técnico personal. Tenemos el expertis que el cliente
experto. .
requiere.
Permite al cliente : o
Flexibilidad optimizar su propia Ofrecemos la misma flexibilidad y

h acompafiamiento continuo.
formula.
TCO competitivo, sin
Precio/Valor "extras"
innecesarios.

Mejor precio ahorro del 10% como minimo /
mayor Calidad.

Estrategia de Aproximacién al Cliente:
* No vendemos boérax liquido; vendemos "optimizacion del adhesivo y del

proceso de corrugado”.
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Con los recientes cambios en nuestra competencia, es un buen momento

para explorar como nuestra solucién de bérax liquido puede optimizar su

produccion y darle mayor control.

Ofrecer una auditoria gratuita de su proceso de corrugado y pruebas en las

fabricas con nuestro equipo de expertos. Demuestra que estamos listos para

llenar el vacio de conocimiento y confianza.

Asegurar tiempos de respuesta agiles de 7 dias vs los 60 dias que tienen

actualmente y canales de comunicacién directos.

3.6.3.5. Analisis Estratégico FODA

Tras confrontar la estructura operativa de maquila con las proyecciones de

rentabilidad y el entorno econdmico ecuatoriano, el diagndstico estratégico arroja una

realidad matizada. No se trata solo de un balance contable, sino de entender cémo la

fragilidad de caja inicial convive con un potencial de crecimiento estructural a largo plazo.

Figura 21. FODA

L}
&
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RESUMEN DEL ANALISIS FODA: PROYECTO BORAX LiQUIDO

FORTALEZAS

Eficiencia de capital y retorno
superior (TIR 24%)

Inmediatez logistica
(Entrega en 7 dias)

Margen de maniobra en precios
(52.99/kg)

OPORTUNIDADES

Viento a favor regulatorio
(Sustitucion importaciones)

Demanda atada al sector exportador
(Crecimiento organico)

La ola verde y logistica inversa
(Reutilizacion IBCs)

Figura 22. Fortalezas (Factores Internos)

DEBILIDADES

Asfixia financiera en el arranque
(Déficit inicial)

Vulnerabilidad por tercerizacion
(Dependencia maquila)

Monodependencia del producto
(Solo Bérax Liquido)

AMENAZAS

Musculo financiero competencia
(Dumping)

Fragilidad infraestructura vial
(Riesgo!logistico)

Volatilidad importada *
(Costos globales)
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RESUMEN DE FORTALEZAS: PROYECTO BORAX LIQUIDO
N7 7 N\

(

SOLIDEZ AGILIDAD COMPETITIVIDAD
FINANCIERA LOGISTICA EN PRECIOS Y

ESTRUCTURAL DISRUPTIVA MARGENES

» Precio Atractivo
(52.99/kg vs. $3.30)

« Margen Bruto
Saludable (12.71%)

« Inmediatez (Entrega
promedio: 7 dias)

» Reduccion de Inventario

k (Flujo de caja cliente)

CONJUNTO DE VENTAJAS: Crea un modelo de negocio robusto con barreras de
entrada basadas en tiempo y costo.

» Rentabilidad Superior
(TIR 24%)

« Eficiencia del Capital
(Retorno > Riesgo)

Eficiencia del capital y retorno superior al riesgo

Una tasa interna de retorno del 24% funciona como un blindaje financiero, al superar
con holgura el costo de oportunidad del mercado, el proyecto demuestra que tiene la
capacidad de generar riqueza real, mas alla de pagar deudas. Es un negocio que, al llegar a
su estabilizacién, se paga a si mismo con rapidez.

Disrupcion logistica

La ventaja competitiva mas agresiva del proyecto es el tiempo. Al sustituir los 60 dias
de transito maritimo de la importacién por una entrega local promedio de 7 dias, la empresa
no solo vende un quimico, sino que resuelve un problema financiero del cliente. Esta
capacidad de respuesta libera el flujo de caja de las cartoneras que ya no necesitan sobre
stockearse, creando una barrera de entrada dificil de franquear para la competencia
extranjera.

Margen de maniobra en precios

La estructura de costos lograda permite salir al mercado a $2.99/kg y aun asi

conservar un margen bruto del 12.71%. Este colchén de rentabilidad es vital, significa que la

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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QUITO - ECUADOR | 2026




L VIDE ei

Powared by
Arizona State University

empresa puede soportar ciertas presiones comerciales sin entrar en pérdidas operativas,
ofreciendo un precio mas atractivo que los $3.30 del producto importado sin vaciar la caja.

Figura 23. Oportunidades (Factores Externos)

RESUMEN DE OPORTUNIDADES: PROYECTO BORAX LIQUIDO
7 7 \

LA OLA VERDE Y
LOGISTICA
INVERSA

VIENTO A
FAVOR
REGULATORIO

DEMANDA ATADA
AL SECTOR
EXPORTADOR

W (@) m M 2

e Cumplimiento Normativa
Ambiental (Sostenibilidad)

» Politica de Sustitucion de
Importaciones (Apoyo
gubernamental)

s Potencial Proteccion

» Crecimiento Organico
(Banano, Camaron, Flores)

» Expansion Natural del » Reutilizacién de Envases
Mercado (Sin forzar IBCs (Servicio de valor

Arancelaria (Barreras a
\ competencia externa)

/ \ demanda) ) \ agregado) )

CONJUNTO DE OPORTUNIDADES: Alineacion estratégica con tendencias de
mercado, politicas publicas y sostenibilidad ambiental.

Contexto nacional regulatorio a favor

El Acuerdo Ministerial 2024-0077-A y la politica de sustitucion de importaciones
crean un escenario a favor del productor local. Esto no solo facilita tramites, sino que abre la
puerta a futuras protecciones arancelarias que podrian encarecer a la competencia externa,
consolidando la posiciéon de la industria nacional.

Demanda atada al sector exportador

El mercado de carton corrugado en Ecuador depende de varios factores, uno de ellos
la exportacion de banano, camaron y flores. Al ser estos sectores el motor de la economia,
la demanda de Borax Liquido tiene una tendencia de crecimiento organico y constante. La
empresa entra en un mercado que se expande por inercia propia, reduciendo la necesidad
de forzar la demanda.

La ola verde y la logistica inversa

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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La industria cartonera enfrenta una presion para certificar procesos sostenibles. Aqui
surge una oportunidad estratégica: la capacidad de recoger y reutilizar los envases (IBCs).
Esta logistica inversa transforma un desecho en un servicio, permitiendo que la empresa se
integre en la cadena de valor del cliente como un aliado clave para el cumplimiento de sus
metas ambientales.

Figura 24. Debilidades (Factores Internos)

RESUMEN DE DEBILIDADES: PROYECTO BORAX LIiQUIDO
/4 \

_ 7 \
ASFIXIA VULNERABILIDAD MONODEPENDENCIA
FINANCIERA EN POR
EL ARRANQUE TERCERIZACION

DEL
PRODUCTO

= Déficit operativo inicial » Pérdida de control directo
(-561,931.89) (Dependencia maquila)

« Capital de trabajo » Riesgo reputacional por Liquido)
ajustado ()Margen de fallas ajenas * Alto riesgo ante
error nulo \ sustitutos tecnolégicos )

* Ingresos sustentados en
un solo producto (Bérax

CONJUNTO DE DEBILWADES: Fragilidad financiera inicial y riesgos operativos
esTucturales que exigen una gestién disciplinada.

Liquidez inicial

El déficit operativo de -$61,931.89 proyectado para el primer afio deja a la empresa
en un escenario de cuidado. Con un capital de trabajo calculado al limite, no existe espacio
para el error: un retraso significativo en los cobros o un gasto imprevisto podria agotar la
caja antes de llegar al segundo afo, poniendo en riesgo la continuidad operativa.

Vulnerabilidad por tercerizacion

Establecer la produccion en un tercero (proveedor de maquila) es un riesgo que
requiere controlar. Si bien evita inversiones millonarias, la empresa pierde el control directo
del proceso. El negocio queda expuesto a la eficiencia ajena: si el maquilador falla, prioriza
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otros pedidos o tiene problemas técnicos, la marca propia es la que sufre el dafio
reputacional frente al cliente, sin tener capacidad de reaccion inmediata en planta propia.

Dependencia del producto

Apostar todo al Bérax Liquido simplifica la gestion, pero eleva el riesgo comercial. Si
el mercado técnico del carton maneja un nuevo panorama, aunque con una probabilidad
minima de cumplirse (debido a los beneficios técnico del uso de boratos saturados al 100%),
en el que decide cambiar la férmula del pegamento o surge un sustituto tecnoldgico, la
empresa no tiene una segunda linea de ingresos para amortiguar el golpe

Figura 25. Amenazas (Factores Externos)

RESUMEN DE AMENAZAS: PROYECTO BORAX LIQUIDO
FRAGILIDAD ( )

INFRAESTRUCTURA
VIAL

A &

VOLATILIDAD
IMPORTADA

= Dumpingsy plazos; » Riesgo de paralizaciones ¢ Dependencia precios
wmﬂm.lmw (Guerrade y bloqueos globales (Bérax)
precios) * |mpacto en promesa de. « Erosion de margenes

s Asfixiadeliquidezal entrega (7 dias) por costos
nuevo entrante: \ \ )

CONJUNTO DE AMENAZAS: Presion competitiva y riesgos externos que
pueden afectar la estabilidad operativa y financiera.

El musculo financiero de la competencia

Los importadores actuales se encuentran ya consolidados en el mercado, ante la
pérdida de mercado, es probable que reaccionen con tacticas de asfixia, como bajar precios
temporalmente (dumping) o extender créditos a plazos que una empresa nueva no puede
igualar. Su objetivo sera ahogar la liquidez del nuevo competidor antes de que logre
afianzarse.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Fragilidad de la infraestructura vial

Prometer la distribucion a tiempo en Ecuador es un riesgo en si mismo. La propuesta
de valor depende de que la distribucién del producto sea en 7 dias, pero el pais es
susceptible a paralizaciones, deslaves o protestas que bloquean carreteras. A diferencia del
importador que tiene stock para meses, una interrupcion en las vias nacionales golpea de
inmediato la credibilidad logistica de este modelo de negocio.

Volatilidad importada

Aunque se produce en Ecuador, el precio depende de materias primas globales. Un
conflicto geopolitico o una crisis en la cadena de suministros internacional que dispare el
costo del Bérax o los fletes impactaria directo en la linea de flotacién del negocio. Si los
costos suben demasiado rapido, la ventaja de precio frente al producto terminado importado
podria evaporarse.

Foda cruzado. Una vez desglosados los factores internos y externos, el diagndstico
estatico pierde relevancia si no se traduce en movimiento, en consecuencia, la siguiente
matriz de FODA cruzado articula una ruta de navegacion tactica.

En este cruce de variables, la eficiencia operativa y la ventaja logistica del proyecto
dejan de ser datos aislados para convertirse en herramientas activas, su funcion sera blindar
la fragilidad financiera del arranque y capitalizar la demanda insatisfecha del mercado,
definiendo asi no solo como competir, sino como sostener el negocio en el tiempo.

Figura 26. FODA cruzado
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MATRIZ DE ESTRATEGIAS CRUZADAS (FODA CRUZADO): PROYECTO BORAX LiQUIDO

OPORTUNIDADES (0)

1. Politica Sustitucion
Importaciones

2. Crecimiento Sector Exportador

3. Economia Circular (IBCs)

AMENAZAS (A)

1. Reaccion Competencia
(Dumping)

2. Volatilidad Costos Globales

3. Riesgo Vias/Logistica

FORTALEZAS (F)

1. Alta Rentabilidad (TIR 24%)
2. Entrega Inmediata (7 dias)
3. Precio Competitivo ($2.99)

ESTRATEGIAS FO
v (Ofensivas)

Posicionamiento por Inmediatez:

Capitalizar politica de fomento
usando entrega de 7 dias para

_capturar demanda exportadora.

ESTRATEGIAS FA
(Defensivas)

Escudo de Margen: Usar brecha
de precio y eficiencia para
absorber guerra de precios o
subidas de costos.

3.6.4. Plan de Marketing y Comercializacion

3.6.4.1. Objetivos de Cuota de Mercado y Ventas

DEBILIDADES (D)

1. Déficit de Caja Afio 1
2. Dependencia de Maquila
3. Monoproducto

7 ESTRATEGIAS DO

P (Adaptativas)
Aceleracion de Flujo por Valor
Agregado: Implementar
recuperacion de envases para
cerrar ventas rapidas y cubrir

I déficitde caja-

(E;J ESTRATEGIAS DA

\_/ (De Supervivencia)
Blindaje Operativo: Negociar
contratos con maquila para
asegurar suministro y proteger
caja ante interrupciones.

Luego del analisis de los segmentos de mercado se definen las empresas viables

con las que arrancaremos el negocio y el crecimiento durante sus 5 afios de duracion del

proyecto, buscando una entrada agresiva y capitalizando la oportunidad que deja a nuestro

competidor con la salida de sus elementos clave.

Tabla 11. Objetivos de Cuota de Mercado y Volumen de Ventas (Borax Liquido).

Segmento Volumen
Ano 1 Ano 3 Ao 4 Ao 5

“SOCIO Aio 2 Ventas
(Objetivo o (Objetivo (Objetivo (Objetivo

ECONOMICO (Objetivo) ) ) (Ton/aio -

7 Ao 5)
26,643Kg 55,327Kg 73,770Kg 73,770Kg 73,770Kg

TOTAL 276,637Kg
(20%) (30%) (40%) (40%) (40%)

Justificacion:

Afo 1: Enfoque en la captacion de un cliente estratégico apuntando a los de mayor

volumen de produccion. Se aprovecha la inestabilidad de nuestra competencia.
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ARo 2: Consolidacion con el primer cliente que servira de catapulta para expansion a
otros clientes, basandose en referencias y resultados probados.

AnRo 3: Posicionamiento como un jugador significativo, con una base soélida de
clientes y un volumen de ventas robusto, desafiando directamente a la competencia.

ARo 4 y 5: Estabilidad en el volumen de ventas aprovechando el posicionamiento y
fidelidad de los clientes.

3.6.4.2. MARKETING MIX ESTRATEGICO (LAS 4 P'S)

Para este desarrollo vamos a utilizar el modelo del plan de marketing basado en las 4
Ps (Producto, Precio, Plaza y Promocién), conocido como la mezcla de marketing
(marketing mix), conceptualizado formalmente por el profesor y autor estadounidense E.
Jerome McCarthy. En la figura a continuacién, podemos apreciar una ilustracion del
marketing mix.

“Es asi como el marketing es una alternativa idonea para atender e
incrementar el posicionamiento de una marca en el mercado, ya que a través de la
aplicacion de diversas herramientas las empresas pueden crecer de manera
significativa entendiendo que es un proceso que permite planear y ejecutar la idea, la
fijacion de precios, la promocién y la distribucion de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales” (Kotler, 2003).

Figura 27. Marketing Mix (Las 4 Ps)
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4Ps of the

Marketing
Mix

Source: hitps: /  heidiconen. com Nour-ps-of-marketing-mix

Estrategia de Producto y Plaza (Distribucién). Borax liquido de alta calidad y
formulacién a la media (Premium), suministro en IBCs de 1000Kg aproximadamente y
asesoramiento técnico personalizado. Objetivo de venta a corto plazo aproximado de 12
meses alrededor de 26.643 kg), mediano plazo aproximado de 24 alrededor de 55.327 kg) y
largo plazo aproximado de 36 meses alrededor de 73.770 kg), estabilidad de este ultimo
volumen hasta los 60 meses que se da por terminado el proyecto.

Plaza/Distribucion (Acceso al Mercado). Modelo de venta directa y ruta logistica
subcontratada y dedicada. Supervision continua sobre la cadena de suministro, entregas
maximas de 7 dias.

Estrategia de promocion (Venta B2B). Modelo de venta directa B2B visitas
comerciales personalizadas a las empresas corrugadoras de cartdn, contacto directo con los
encargados de las plantas. Entrega de muestras para pruebas que avalen la calidad y
garantia, posibilidad de descuentos por volumen. Marketing digital B2B (LinkedIn, correo
corporativo, webinars).

Estrategia de Precio. Precio de venta inicial sera de $2.99 por kilogramo, sera

ligeramente inferior con relacion al proveedor actual de USA con una diferencia del 9.39%.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Penetracion rapida y fidelizacion de los clientes, bloqueo de grandes contratos anuales con
clausulas de volumen y ser un aporte como aliado estratégico para los clientes.
3.6.5. Plan de Operaciones y Cadena de Valor

3.6.5.1. Cadena de Valor de Porter (Actividades Primarias y de Soporte)

A continuacion, detallaremos los procesos y requerimientos necesarios para el
proyecto “FABRICACION Y COMERCIALIZACION DEL BORAX LiQUIDQO”. Para poder
analizar la ventaja competitiva de nuestra empresa, inicialmente debemos poder identificar
todos los factores y actividades internas que nos llevaran a este, es indispensable poder
establecer los factores recurrentes dentro de la cadena de: importacién, fabricacion,
distribucion y entrega de nuestro producto. Para esto, en una primera etapa realizaremos un
analisis, para poder evaluar y localizar las actividades necesarias y porque la gestion
eficiente, adecuada y estratégica de estas, hacen que nuestra empresa, pase de ser solo un
conjunto de recursos economicos, financieros y humanos a una secuencia ordenada y logica
de actividades, para esto usaremos: “LA CADENA DE VALOR”, modelo tedrico desarrollado
por Michael E. Porter en el afio 1987, en el cual, segun Michael E. Porter “la ventaja
competitiva no puede ser comprendida viendo a la firma como un todo" sino que proviene de
"las muchas actividades discretas que una empresa desempefia en el disefio, produccion,
marketing, entrega y apoyo de su producto" (Porter, 1987).

Partiendo de este concepto, podemos describir a la empresa y dividirla en
actividades primarias y secundarias, que nos permitan generar ventaja competitiva frente a
nuestros competidores directos, que de una u otra forma ya cuenta con una delantera sobre
nuestro producto y esta es: el tiempo que llevan dentro de la industria. Mas alla de si este
tiempo es corto o largo, el hecho de ser parte de una industria ya establecida los aventaja
sobre nuestro producto, debido a esto el analisis exitoso y exhaustivo de los procesos
internos de la empresa, nos ayudaran a crear valor sobre nuestro producto y organizacion.
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Realizar pausas activas durante periodos de trabajo que permitan despejar la mente
de las tensiones presentadas, dejando de lado por un momento los desacuerdos e
inconvenientes y participando en conjunto en la actividad propuesta. A continuacion, en la
siguiente figura podemos observar el modelo de la cadena de valor propuesta por Michael
Porter, la cual ha sido de gran ayuda para muchas empresas en las areas de administracion,
marketing y estrategias.

Figura 28. Estructura de la Cadena de Valor de Porter

== " CADENA DE VALOR DE PORTER

o 0
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA GESTION DE RECURSOS HUMANOS
APROVISIONAMIENTO
LOGISTICA o LOGISTICA MERCADOTECNIA -
INTERNA OPERACIONES "\ 7o YVENTAS SERVICIOS

3.6.5.2. Logistica Interna y Aprovisionamiento

Para este punto debemos tomar en cuenta varios analisis realizados de manera
individual y uniendo todos sus conceptos como una sola idea al final, partiendo de:

Cartera de Clientes. Previo a las actividades de importacion del producto hemos
definido y designado a personal encargado de establecer relaciones con los clientes, que
analicen el mercado actual de produccion de Cartén Corrugado (nicho al cual estamos
dirigiendo nuestras actividades) estableciendo alianzas estratégicas que nos permitan partir

con el negocio, tiempo antes de que ya nos encontremos en la etapa de produccion.
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Importacion de Materia Prima. Una vez que hayamos establecido alianzas
estratégicas con diferentes clientes y consumidores de nuestro producto nos
concentraremos en la importacion de la materia prima, el problema principal que buscamos
resolver es la debilidad operativa y logistica que afecta a la Industria del Cartén corrugado
en el pais, para esto, no solo nos basamos en reemplazar el consumo de material
importado, sino en resolver la dificultad que los fabricantes enfrentan a diario, la falta de
flexibilidad en pedidos. Para esto, hemos determinado un costo aproximado de importacion
de materia prima de alrededor de 1.55%/kg, costo que podria variar en funcién de la
existencia o no de modificaciones en los aranceles referentes a productos quimicos,
afectando no solo el costo de importacion de nuestra materia prima, sino también del costo
de importacion de producto terminado de nuestros competidores.

Distribucion de Materia Prima: El proceso es simple, el transporte y
almacenamiento de la materia prima se realizara directamente en el lugar de fabricacion de
nuestro producto, calculando un costo aproximado de transporte y entrega de
aproximadamente 0.03 $/kg. Este valor podria variar dependiendo de la distancia de
entrega, y los incrementos en combustible que puedan presentarse a partir de la elaboracién
de este andlisis.

3.6.5.3. Proceso de Produccién

Para la fabricacion de nuestro producto bérax liquido se ha designado el uso de una
magquila encargada de la produccion, esta maquila sera la delegada también de almacenar y
transportar el producto a los lugares designados por nuestro equipo administrativo de
ventas.

Costo de Produccioén: El costo involucrado en la fabricacion de nuestro producto se
ha calculado tomando en cuenta acuerdos entablados directamente con el proveedor de

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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este servicio y el costo promedio que suele manejarse en este ambito de trabajo, siendo asi
que se estima un costo aproximado de 0.30 $/kg.

Control y Supervisiéon: Debido a que nuestro producto es un componente esencial
en la fabricacion de otros bienes, es indispensable establecer un control exhaustivo de
estandares de calidad. Este sistema de gestion nos permite asegurar que el producto que
entregamos a nuestros clientes cumpla con los estandares y especificaciones técnicas
necesarias. Para ello, se asignara personal especializado encargado de supervisar, analizar
y gestionar todo el proceso de fabricacion. Dicha supervision no se dirige solo a la entrega
de materia prima y recepcion del producto terminado, sino a las etapas intermedias,
verificando cada medida y procedimiento se ejecute correctamente.

3.6.5.4. Contrato de Maquila

La produccién del Bérax liquido (BL) estara a cargo de un proveedor por medio de un
contrato de maquila. El proveedor de maquila adoptara nuestro procedimiento de fabricacion
levantado luego de visitar sus instalaciones y constatar los equipos que posee para asegurar
procedimientos estables y seguros, garantizando la calidad del producto terminado.

El método de fabricacion que aplicaremos es una dilucion a través de un “Proceso
Controlado”. Este procedimiento esta basado en la formula de diluciéon que establece una
relacién inversamente proporcional entre la concentracion y el volumen/peso. La unidad de
medida de la concentracion estara determinada por % peso/peso (% p/p), ya que es muy
utilizada en diluciones sencillas, considerando que el ingrediente activo (IA) "bérax liquido al
100%" es una solucion saturada.

Para efecto de célculo, todos los valores de los elementos de la mezcla y el producto
terminado seran considerados en kilogramo (Kg) porque es la unidad de medida de compra
y de venta, establecido de la siguiente manera:

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Compra: 1 und =1 IBC = 1,000 Kg. Ingrediente Activo (IA) de Borax Liquido al 100%
(BL 100%).

Venta: 1 und = 1 IBC = 1,000 Kg. Producto terminado (PT) de Bdrax Liquido al 75%
(BL 75%).

3.6.5.5. Féormulas de dilucién y calculo de batch

Formulas de Dilucion

Para calcular la cantidad de Bérax Liquido (IA) al 100% + la cantidad de agua
necesaria para obtener = el producto final Bérax Liquido (PT) al 75%, usaremos la siguiente
ecuacion:

C1*P1 = C2*P2

Donde:

C+: Concentracion inicial al 100%

P+: Cantidad inicial de Bérax Liquido (IA) al 100%

C2: Concentracion final 75%

P.: Cantidad final total deseado de Bérax Liquido (PT) 1,000 It.

Ps: Cantidad de agua para la dilucion.

Calculo para procesar 1 IBC 0 Aprox. 1,000 Kg (I1A) (P1):

100% * P1 = 75% *P>

P2=100% * 1,000/ 75%

P2 =1,333.33 Kg

Comprendiendo el resultado de la siguiente forma: Para procesar 1,000 Kg de
ingrediente activo (IA), se necesitan 333.33 Kg de Agua filtrada para lograr una
concentracién del 75% en el producto final. El agua de proceso debe estar filtrada mediante
un filtro de malla de 80 micras.

La cantidad de agua (Ps) requerida es la siguiente:
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Ps (agua) = P2 - P4

Ps (agua) = 1,333.33 Kg (P2) — 1,000 Kg (P+) = 333.33 Kg
3.6.5.6. Recursos necesarios (Equipos e Insumos)
Materia Prima:

Figura 29. Contenedor IBC
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Bérax Liquido (lA) al 100% en envases IBC’s de 1,000 Kg. Cada compra es de 1

contenedor de 10 IBC’s (10,000 Kg).
Agua Filtrada por medio de filtro de 50 micras para evitar la presencia de particulas
extrafias y medidor de caudal para control de llenado.

Figura 30. Medidor de caudal

Figura 31. Filtro de 50 micras

Instalacién

Vilvulas de esfera
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(opcional) Bg:

Medidor
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Equipos Principales:
Reactor / Tanque mezclador con agitador en acero inoxidable con bombas para
carga de materiales. Adecuado para volumen de 1,800 Litros.

Figura 32. Reactor / Tanque mezclador

Figura 33. Bombas

Balanza / bascula de 2000 kg de capacidad para pesar la materia prima y el producto
terminado.

Figura 34. Balanza / Bascula de 2000Kg
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Densimetro electronico de liquidos de alta precision con una precision de 0,01 g/cm?
y un modo de calibracién manual, asegura mediciones confiables. Certificacion que
garantice la calidad del producto final.

Figura 35. Densimetro

Medidor de pH, tipo boligrafo, impermeable. Mide con precisién el pH en la solucion
(acido o alcalino) para un encaje exacto hacia arriba y abajo con una sonda de vidrio de
calidad de laboratorio. Tiene una vida util mas extensa a causa de una baja contaminacion.
Es mas certero y brinda mas confianza a comparacion de otros, como boligrafos, tiras
reactivas, gotas y mas.

Figura 36. Medidor de PH

2-Point Calibration
Fast and simple

featuring a 30-day

calibration indicator

Fully Waterproof &
Durable Construction
Withstands repeated use
and floats in any sclution

Auto-off Functian
Designed to extend
battery life

3.6.5.7. Sistema de Control de Calidad (QA/QC)

Calculo de la densidad esperada del producto final:
Volumen base de IA (VIA): 100 cm3

Densidad del IA (8lA) = 1.25 g/cm3 O Concentracion 100%

Producto final = Concentracion final (Cf) 75%
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Densidad del agua (6a) = 1 g/cm3
Calculamos la masa (M) del volumen base IA (100 cm3):
MIA = 125¢g

6IA 1.25g/cm3
MIA =—= = 125g
VIA 100 cm3

Calculo del volumen final (Vf):

Vf=133.33cm3

VIA 100cms3

14 _ =_
R T

= 133.33 cm3

Calculo Volumen de agua (Va):
Va =33.33 cm3

Va=Vf —-VIA=133.33 cm3 — 100 cm3 = 33.33 cm3

Calculo de la masa de agua (Ma):
Ma =33.33 g

Ma =Va*8a=3333cm3*1 i =3333g
cms3

Calculo de la Masa Total (Mt):
Mt =158.33 g

Mt = MIA+ Ma =125 g +33.33g = 15833g
Densidad Final (&f):

of =1.19 g/cm3

Sf = & = 15833 g =1.19 g/cm3
Vt 133.33cm3

Muestreo: Tomar una muestra representativa (250 ml) del lote terminado en el
reactor.

Andlisis de Calidad:

Concentracioén (75%): Determinar la densidad de la muestra a temperatura ambiente.

pH: Medir el pH.
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Liberacién del Lote: Criterio de aceptacion. Especificaciones.

Tabla 12. Liberacion del lote

Parametro Und Estandar Variacion
Densidad g/cm3 1.19 1+ 0.05
pH - 8.7 +04

Si los resultados de Control de Calidad estan dentro del rango de aceptacion, el lote
es APROBADO y pasa a la siguiente fase.

Si los resultados estan fuera de especificacion, se identifica como Producto No
Conforme (PNC) y el lote es puesto en CUARENTENA. Debe aplicarse acciones correctivas
y preventivas; decidir el tratamiento que debe ejecutarse para recuperar el producto, si es
necesario hacer retrabajo para ajustar la concentracion afiadiendo mas Bérax al 100% o
mas agua, segun sea el caso.

3.6.5.8. Seguridad Industrial y Manejo de Materiales (MSDS)

Ficha de seguridad / MSDS del producto a procesar. La Ficha de Datos de Seguridad
(MSDS) del bérax liquido indica que es un irritante ocular grave y puede ser perjudicial para
la fertilidad y el feto, por lo que se debe evitar su inhalacion y contacto. Para manipularlo de
forma segura, es recomendable el uso de equipo de proteccidén personal como: gafas,
guantes y ropa protectora. Ademas de asegurar una ventilacion adecuada, en caso de

exposicion, enjuagar abundantemente con agua y buscar atencién médica.

Figura 37. Ficha de seguridad / MSDS
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Material Satety Data Sheet
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Section 4: First Ald Measures

Uso de Equipos de proteccion personal (EPP) adecuados para el proceso de

diluciéon. Guantes de nitrilo, gafas de seguridad, bata/delantal, mascarilla, botas de nitrilo.

Figura 38. Equipos de proteccion (EPP)
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3.6.5.9. Trazabilidad, Gestion de Lotes y Almacenaje

Es muy importante implementar una metodologia para la trazabilidad del producto en
todas sus etapas.

Para nuestro proceso implementaremos la metodologia de datos maestros
asignando cédigos a los materiales.

Materia Prima: Las materias Primas se identificaran con 5 digitos empezando con el

numero 4.

Tabla 13. Materia Prima

UND
Cédigo Descripcion UND Compra i UND Venta
Almacén
Borax Liquido al Kilogramo Kilogramo
40001 Kg/IBC
100% (Kg) (Kg)
Agua filtrada 50
40002 ) Litros/m? NA NA
micras
Kilogramo Kilogramo
40003 Colorante # 6 NA
(Kg) (Kg)

Producto Terminado: El producto terminado se identificara con 4 digitos empezando
con el numero 1

Tabla 14. Producto Terminado

Caodigo Descripcion UND Almacén UND Venta
1001 Bérax Liquido al 75% Kg/IBC Kilogramo (Kg)

Nota: Esta tabla se presenta como un resumen de ID del producto terminado para futuras referencias
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Gestion de Lotes: Cada IBC de producto terminado es un lote, el lote sera
identificado con un cédigo numérico. Se creara un registro de Orden de Produccién (OP)
con la informacion de cada lote, datos de produccién y calidad, incluyendo:

e Numero de OP: Asignado a cada importacién procesada.

e Numero de Lote Unico: Asignado al producto final (BL 75%).

e Fechay Hora de Produccion.

e Identificacion del Operador.

e Materias Primas: Numeros de lote utilizados de BL 100%.

e Cantidad Real: BL 100% (Kg/Lt) + Agua (Kg/Lt) + Colorante # 6.

e Condiciones del Proceso: Tiempo de agitacion.

e Resultados de Control de calidad: Registro de ensayos por cada IBC de

Producto terminado envasado, con firma del analista.

Almacenaje y Distribucion Comercial
Colocar etiqueta a cada IBC con la siguiente informacion basica:

* Nombre del Producto (Borax Liquido 75%).

* Numero de Lote.

* Fecha de Caducidad.

* Advertencias de Seguridad.

Mantener el control de inventario por lotes para los despachos con metodologia FIFO
(First In, First Out).

3.6.5.10. Logistica Externa y Distribucion

Todas las actividades referentes a la logistica y entrega del producto elaborado
desde nuestro punto de produccion y almacenamiento a los diferentes clientes.

COSTO DE TRANSPORTE: Como se mencion6 con anterioridad en el capitulo

referente a “DISTRIBUCION DE MATERIA PRIMA” nuestro proveedor de maquila se

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

QUITO - ECUADOR | 2026




[}
CAMPUS

L UIDE

Powerad by
Arizona State University

encargara del almacenamiento, produccion y transporte del material elaborado, partiendo de
esta idea, se estimo el costo de transporte de nuestro producto en alrededor de 0.03 $/kg
Este valor podria variar dependiendo de la distancia de entrega, y los incrementos en
combustible que puedan presentarse a partir de la elaboracion de este analisis.
3.6.6. Organizacion, Gestion y Marco Legal

3.6.6.1. Estructura Organizativa y Organigrama

En sus inicios el proyecto contara con una estructura organizacional mixta, es decir
de forma vertical se indica el nivel jerarquico de cada posicion mientras que de manera
horizontal se muestran los niveles funcionales para el correcto desempefio de cada etapa
del proyecto. Teniendo asi un CEO nacional, elegido democraticamente entre todos los
socios iniciales, que dirigira la empresa en todas las regiones del Ecuador y contara con el
apoyo de 4 directores principales cuyas actividades han sido distribuidas de acuerdo con su
area de especialidad.

Figura 39. Organigrama de la empresa
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3.6.6.2. Modelo de Administracion y Gestiéon de Talento

Para nuestra empresa se ha seleccionado un modelo administrativo de apoyo el cual
tiene como base fundamental el liderazgo de la alta gerencia con el objetivo de lograr el
desarrollo y crecimiento de sus colaboradores.

Este modelo se fundamenta en el principio de relaciones de apoyo donde prevalece
el liderazgo eficiente sobre el beneficio econdémico, creando un ambiente de apoyo total
hacia los colaboradores logrando el maximo desarrollo de sus capacidades y habilidades.
Todo esto genera la sensacion de involucramiento y participacién en todas las actividades
de la empresa, convirtiéndose en parte fundamental de la cultura organizacional tanto en los
mas altos directivos como en todos los colaboradores, logrando una aceptacion general de
este modelo de administracion.

3.6.6.3. Analisis Legal: Constituciéon S.A.S. y Accionistas

El modelo societario a que se va a constituir es una Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), que es un tipo de empresa creada para facilitar la constitucion y
operacion de negocios, combinando la flexibilidad de una sociedad limitada con
caracteristicas de una sociedad anénima. Segun la SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS, VALORES Y SEGUROS, se puede definir a la SAS como, “un tipo de
compafiia que se constituye por una o varias personas naturales o juridicas, mediante un
tramite simplificado sin costo. Tiene como objetivo impulsar la economia mediante la
formalizaciéon de los emprendimientos, constituyéndolos en sujetos de crédito y con ello
ampliar sus procesos productivos.” (Direccion Nacional de Planificacion, Procesos y
Calidad).

Figura 40. Pasos legales para constituir una empresa SAS
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PASOS LEGALES PARA CONSTITUIR LA EMPRESA

ELABORACION DE ESTATUTOS
SOCIALES

CONTRATO CONSTITUTIVO NOMBRAMIENTO DE REPRESENTANTE LEGAL

OTORGAMIENTO DE ESCRITURA PUBLICA DE CONSTITUCION PAGO DE TASAS / INPUESTOS DE CONSTITUCION

QBTENCION DEL RUC Y DECLARACION CENSAL

INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERGANTIL

En cuanto a los grupos de interés respecto a al proyecto, se ha generado un cuadro
de inversionistas principales, donde, se muestra principalmente a sus socios, aportaciones y
quienes poseen una participacion directa en el capital.

Tabla 15. Detalle de participacion por socio

CAPIT DESEMBO
# CAPITAL
AL NUMERA LSO PARTICIPA
SOCIO SUSCR ACCION CION DESEMBOLS  ocorant e
ITO ES ADO E
Karina $3.500,
Huilcapi 00 35 1a35 $2.625,00 $875,00 12,50%
Edison $3.500,
Lopez 00 35 36a70 $2.625,00 $875,00 12,50%

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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CAPIT DESEMBO
# CAPITAL
AL NUMERA LSO PARTICIPA
SOcCIO accion NTERA  DESEMBOLS [ coant IR
ES ADO E
Kerly Mera $3b%00’ 35 712105  $2.625,00 $875,00 12,50%
Alex Nole $36%00’ 35 1062140  $2.625,00 $875,00 12,50%
Victor $7.000,
Toapanta o 70 1412210  $525000  $1.750,00  25,00%
Efrain $7.000,
Vascuez o 70 2112280  $5250,00  $1.75000  25.00%
TOTAL $28.088 280 $21.000,00  $7.000,00  100,00%

Nota: La tabla muestra el desglose de participacion entre los miembros que forman parte de la

sociedad.

Figura 41. Porcentaje de participacion por socio

PARTICIPACION POR SOCIO

Karina Stephanie

Huilcapi Salazar

Alex Patricio Nole

Gaibor

Edison Fabricio
Lopez Andrango

Kerly Nicole Mera
Macias

Para los interesados o inversionistas externos en este proyecto se solicita

financiamiento para cubrir los costos operativos necesarios para comenzar la produccién y

ventas, ademas de garantizar liquidez durante la etapa inicial. La inversion en activos,

derechos y gastos operativos sera recuperada en aproximadamente 3 afos.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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La inversion total requerida es de $ 70,000, disponemos de $28,000.00 (40%) en
fondos propios con una tasa de rentabilidad del 15%, por lo que necesitaremos $ 42,000.00
(60%) obtenido a través de un crédito bancario, con una tasa de interés del 12.29%.

La planificacion financiera, incluyendo margenes de ganancia y el soporte por ventas,
asegura que, con la financiacion requerida, el proyecto sera rentable y sostenible en el
tiempo.

3.6.6.4. Normativa Regulatoria y Tributaria (COPCI, LRTI)

El modelo societario que se va a constituir es una Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), que es un tipo de empresa creada para facilitar la constitucion y
operacién de negocios, combinando la flexibilidad de una sociedad limitada con
caracteristicas de una sociedad anénima. Una SAS es “es un tipo de compafiia que se
constituye por una o varias personas naturales o juridicas, mediante un tramite simplificado
sin costo. Tiene como objetivo impulsar la economia mediante la formalizacion de los
emprendimientos, constituyéndolos en sujetos de crédito y con ello ampliar sus procesos
productivos.” (Direccion Nacional de Planificacion, Procesos y Calidad)

Algunos de los beneficios o ventajas por las que se considera la creacion de una
SAS son:

» Constitucion rapida: Se puede crear en 3 a 5 dias por via digital, sin notario ni
tramites engorrosos

* Un solo socio: No necesitas socios adicionales para constituirla. ldeal para
emprendedores individuales o PYMES.

* Flexibilidad administrativa: Puedes definir libremente como se gestiona la
empresa, sin estructuras rigidas.

» Sin capital minimo: Puedes empezar con el capital que tengas disponible.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la

biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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+ Facilidad para atraer inversion: Puedes emitir acciones y atraer inversionistas
facilmente.

* Régimen tributario simplificado: Menos carga administrativa y fiscal.

* Mayor credibilidad comercial: Al estar formalizada, genera confianza con
clientes y proveedores.

* Proteccion Patrimonial: Los socios mantienen la responsabilidad hasta el
monto de su inversion.

Como una S.A.S. se deben cumplir las siguientes obligaciones para que su
funcionamiento se encuentre dentro del marco legal correspondiente.

» Inscripcion del RUC

+ Emision de comprobantes electrénicos de venta

» Declarary pagar el IVA, impuesto a la renta y retenciones en la fuente

» Retenciones y aportes al IESS

Debido a la naturaleza de la empresa es indispensable cumplir con cierta normativa
estipulada en la legislacion ecuatoriana:

* Segun el “Cddigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(COPCI)”, en donde se establece la regulacion para el comercio exterior,
produccioén, inversiones y comercio aduanero.

* Ademas, se define obligaciones aduaneras, regimenes, normas para
clasificacién, valoracién y cumplimiento de requisitos legales para
importaciones.

+ También el COPCI en su libro V estableces los diferentes procedimientos
para declaraciones aduaneras, documentos de acomparnamiento y canales de
fiscalizacion (canal documental, canal fisico o canal automatico)

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la

biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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+ Segun los “Reglamentos aduaneros del Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador” (SENAE): En los cuales se establece que deben presentarse
regimenes aduaneros, aplicables las mercancias importadas.

* Ley de régimen tributario interno (LRTI): regula los atributos aplicables a
importaciones como aranceles, IVA y posibles exenciones.

3.6.7. Gestion de Riesgos e Implementacioén

3.6.7.1. Plan de Gestion de Riesgos

Objetivo: Proteger la liquidez ($70k) y generar estrategias que permitan la gestién
adecuada en la produccion y cadena de suministro.

La gestion de riesgos del proyecto, se aplica una integracion que combina la
estructura de procesos del PMBOK (Project Management Body of Knowledge) con los
principios de la norma internacional ISO 31000:2018.

El modelo de gestion se fundamenta en:

e Del PMBOK (7ma Edicion): Se adopta el Dominio de Desempefio de la
Incertidumbre (Seccién 2.8), el cual establece los lineamientos para navegar
la ambigiedad y la complejidad inherentes a un proyecto nuevo Este enfoque
valida la gestion proactiva de amenazas para asegurar la entrega de valor.

e DelalSO 31000:2018: Se integra el Proceso de Gestion del Riesgo (Clausula
6), con énfasis particular en la Clausula 6.3 (Establecimiento del Contexto), lo
que permite adaptar los criterios de riesgo a la realidad financiera de la
empresa.

Dada la naturaleza del proyecto se selecciona el analisis cualitativo de riesgos. Esta
decision se sustenta en la Clausula 6.4.2 de la ISO 31000, la cual indica que el analisis
puede ser cualitativo cuando la incertidumbre es alta y los datos son limitados.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la

biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Para mitigar la subjetividad, el analisis se alimenta del juicio de expertos, una técnica
validada por el PMBOK (seccion de Herramientas y Técnicas) como el mecanismo mas
efectivo para evaluar la probabilidad e impacto basandose en la experiencia y la
investigacion de campo ejecutada.

3.6.8. Criterios de Evaluacién

Para poder realizar una evaluacion adecuada de los riesgos que puedan generarse
es indispensable el manejo de dos parametros; el impacto que genera la materializacion de
un riesgo y la probabilidad de que este suceda.

Figura 42. Escala de probabilidad (P)

Escala de Probalilidad

CRITERIO

FRECUENCIA acCO

DESCRIPCION

REQUIERE UNA ATENCION INMEDIATA Y

OCURRRE
SEGURO

MUY
PROBABLE

ES POSIBLE

RARO QUE
SUCEDA

ERI&

EXCEPCIOMAL

ES EXTREMADAMENTE PROBABLE Y ES
INTOLERABLE

ES PROBABLE Y SE CONSIDERA INDESEABLE

ES POSIBLE Y PUEDE OCURRIR EN ALGUNAS
CIRCUNSTANCIAS

ES POCO COMUN Y SE CONSIDERA
ALTAMENTE IMPROBABLE

ES  EXTREMADAMENTE  IMPROBABLE.
PRACTICAMENTE NO SE ESPERA QUE
SUCEDA

ES UNA AMENAZA CRITICA PARA EL EXITO
DEL PROYECTO

REQUIERE MEDIDAS ACTIVAS PARA
MITIGAR SUS EFECTOS Y UNA ATENCION
SIGNIFICATIVA.

ES INDESEABLE Y REQUIERE ATENCION
PARA GESTIONAR ADECUADAMENTE SU
IMPACTO EN EL PROYECTO.

AUNQUE NO ES DESEABLE, ES MANEJABLE
Y NO AFECTARA SUSTANCIALMENTE EL
PROYECTO. ES TOLERABLE

ES ALTAMENTE TOLERABLE Y ACEPTABLE Y
NO REPRESENTA UNA PREOCUPACION
SIGNIFICATIVA

Figura 43. Escala de Impacto (I)
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Escala de Impacto

DESCRIPCION ACCION

ES DE ALTO NIVEL Y ES INTOLERABLE. PUEDE TENER
CATASTROFICO CONSECUENCIAS DEVASTADORAS PARA EL
PROYECTO

DEBE SER GESTIONADO DE MANERA PRIORITARIA
Y URGENTE

PUEDE TENER UN IMPACTO IMPORTANTE EN EL
ES ALTO Y ES ALTAMENTE INDESEABLE. PROYECTO Y REQUIERE UNA  GESTION
CUIDADOSA

PUEDE AFECTAR NEGATIVAMENTE EL PROYECTO
MODERADO ES SIGNIFICATIVO Y SE CONSIDERA INDESEABLE Y REQUIERE MEDIDAS PARA MITIGAR SUS
EFECTOS.

PEQUENO

ES DE BAJO NIVEL Y, AUNQUE NO ES DESEABLE, ES

MANEJABLE Y TOLERABLE PI.IEDE RESOLVERSE CON RECURSOS LIMITADOS.
NO AFECTA SIGNIFICATIVAMENTE EL PROYECTO

ES MINIMO Y ACEFTABLE Y SE CONSIDERA TOLERABLE

El valor de la multiplicacion de los dos parametros analizados previamente, impacto y

INSIGNIFICANTE

3.6.9. Nivel de Riesgo

probabilidad, define el nivel de riesgo, el cual determina la urgencia y el tipo de tratamiento
(estrategia) que se debe accionar.

Figura 44. Nivel de riesgo

Nivel de riesgo y accidon a ejecutar

RIESGO
CATEGORIA ACCION

ALTO

INACEPTABLE. ACCION INMEDIATA. ESTRATEGIA

OBLIGATORIA: EVITAR (ELIMINAR LA FUENTE) O TRANSFERIR
(SEGUROS).

NO ACEPTABLE. REQUIERE MEDIDAS DE CONTROL URGENTES.
ESTRATEGIA: MITIGAR (REDUCIR PROBABILIDAD/IMPACTO).

RIESGO TOLERABLE. SE ACEPTA BAJO VIGILANCIA Y
4-7 MODERADO MONITOREO ESTRICTO (PRINCIPIO ALARP: TAN BAJO COMO
SEA RAZONABLEMENTE POSIBLE).

BAJO ACEPTABLE. MONITOREO PASIVO (ACEPTACION ACTIVA).
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3.6.10. Tratamiento

Tabla 16. Matriz de definicion de tratamiento segun nivel de riesgo

CAMPUS

Nivel de Estrategia para Estrategia para
Riesgo Categoria AMENAZAS OPORTUNIDADE Accidén Gerencial
(PxI) (Riesgos S (Riesgos Requerida
Negativos) Positivos)
Accién  Inmediata.
No se puede
continuar la
15-25 Extremo evitar / transferir Explotar aCt'.V'dad sin reducir
el riesgo o asegurar
el beneficio. Se
requieren recursos
ilimitados.
Atencion Prioritaria.
) Se debe desarrollar
8-14 Alto mitigar / transferir Mejorar / un plan de
Compartir contingencia y
asignar un
responsable directo.
Vigilancia. Se

toman acciones si el
costo es razonable.
Se establecen
reservas de
contingencia.
Procedimiento
Estandar. No se
invierte presupuesto
adicional. Se asume
como parte de la
operacion diaria.

mitigar / aceptar

4-7 Moderado .
(activa)

Mejorar / Aceptar

1-3 Bajo aceptar (pasiva) Aceptar

Las estrategias definidas se fundamentan en las opciones de respuesta a la
incertidumbre establecidas en el PMBOK (7ma Edicién, Seccion 2.8) y la norma I1SO
31000:2018 (Clausula 6.5.2), las cuales estandarizan las acciones de tratamiento para
amenazas como:

Evitar (eliminar la causa) - PMBOK (7ma Edicién, Seccion 2.8) y la norma ISO
31000:2018 (Clausula 6.5.2)

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Mitigar (reducir la probabilidad o el impacto) - PMBOK (7ma Edicion, Seccion 2.8) y
la norma ISO 31000:2018 (Clausula 6.5.2)

Transferir (compartir el riesgo con terceros) - PMBOK (7ma Edicion, Seccion 2.8) y
la norma 1SO 31000:2018 (Clausula 6.5.2)

Aceptar (asumir las consecuencias bajo monitoreo) - PMBOK (7ma Edicion, Seccion
2.8) y la norma ISO 31000:2018 (Clausula 6.5.2)

Explotar en el caso de las oportunidades. - PMBOK (7ma Edicion, Seccion 2.8) y la
norma ISO 31000:2018 (Clausula 6.5.2)
3.6.11. Levantamiento de riesgos

De acuerdo con el contexto del proyecto, se realiza el levantamiento de los riesgos y
el analisis de su causa raiz.

Tabla 17. Identificacion de riesgos del proyecto

Caodigo Categoria Descripcion del Riesgo Causa Raiz

La entidad financiera rechaza la
solicitud de crédito de $42,000 o

SRR Empresa nueva
aprueba un monto significativamente

R-01 Financiero . . sin historial y alta
menor al requerido, debido a la falta deuda (60%)
de historial crediticio de la empresa :
nueva o garantias insuficientes.
El proveedor unico de maquila
(tercerizacion) suspende
operaciones inesperadamente por Dependencia
R-02 Operativo quiebr'a,. huelga o decision 100% de un solo
estratégica, o] incrementa proveedor
unilateralmente los costos de externo.
servicio, interrumpiendo la cadena
de suministro.
Los clientes potenciales (plantas
cartoneras) se niegan a homologarel _. .
R-03 Comercial producto local por lealtad a la marca E'gz"da;j a rr:?erg(a)

importada tradicional o desconfianza
técnica hacia un nuevo proveedor
nacional.

técnico.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Caddigo Categoria Descripcion del Riesgo Causa Raiz
Agotamiento total del inventario de
producto terminado antes de la = d t
- llegada de la nueva importacién de azo ce entrega
R-04 Logistico : : largo (60 dias)
materia prima, causando e
) . : . mal planificado.
incapacidad para cumplir pedidos
confirmados y pérdida de ventas.
Lotes de produccion que no cumplen
con los parametros técnicos
(viscosidad, concentracion de Boro, Error en formula o
R-05 Calidad pH) debido a errores en Ila proceso de
formulacion o contaminacion en la maquila.
planta de maquila, resultando en
rechazo total.
El volumen de compra real del
mercado es inferior a las Proyeccion
R-06 Mercado proyecciones optimistas del plan de optimista sin
negocio, generando un exceso de historico
capacidad y dificultad para alcanzar :
el punto de equilibrio financiero.
Incremento significativo en el precio
internacional del Borax .
R-07 Financiero Decahidratado que no puede ser ggggg?fsd de lles
trasladado inmediatamente al precio basi
, , asicos.
de venta final, erosionando el
margen de utilidad bruta.
Retiro anticipado de uno de los
socios fundadores o inversionistas
- principales por conflictos de interés 0 Desacuerdos 0
R-08 Estratégico iliquidez personal, lo que conlleva iliquidez personal.
pérdida de know-how, contactos
clave o capital
El proceso productivo del tercero
genera un desperdicio (merma) de Procesos
R-09 Operativo materia prima superior al estandar de deficientes del
la industria (>2%), elevando el costo tercero.
unitario real del producto terminado.
Variabilidad técnica entre un lote y
otro (uno sale bien, el siguiente
R-10 Calidad regular), lo que impide garantizaruna Falta de control
calidad estandarizada y genera continuo QA/QC.
reclamos postventa del cliente
industrial.
Restricciones de transito y calado en Sequia restringe
el Canal de Panama debido a quia T 9
R-11 Externo el ftransito de

sequias severas (Fendmeno del
Nifo), provocando recargos tarifarios

buques.

CAMPUS
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Caodigo Categoria Descripcion del Riesgo Causa Raiz

por parte de las navieras y retrasos
en la llegada de buques.

Aumento subito de las tarifas de flete
maritimo o recargos de combustible Conflictos

R-12 Geopolitico  (BAF) derivados de conflictos bélicos globales disparan
globales que afectan las rutas tarifa/petrdleo.
comerciales y el precio del petroleo.
Deterioro fisico, rotura de sacos o
contaminacion cruzada de la carga

durante el transito maritimo, debido a Estiba incorrecta

R-13 Logistico una mala estiba dentro del de __carga
. pesada/quimica.

contenedor compartido con

mercancias de otros importadores.

La autoridad aduanera (SENAE)

designa la carga para inspeccién , .

fisica intrusiva debido al perfil de PRI EE FEReNg
R-14 Aduana . producto  (polvo

riesgo del producto (polvo blanco), blanco)

causando costos adicionales de ’

puerto y retrasos en el despacho.

La Aduana invalida el Certificado de

Origen presentado por errores de Error de forma o
R-15 Documental forma o fondo, obligando al pago triangulacion  no

retroactivo de aranceles (pérdida de
la preferencia arancelaria 0%) vy
posibles multas.

valida.

3.6.12. Evaluacion del Riesgo

Cada riesgo identificado es evaluado mediante la valoracion de su impacto y
probabilidad en una escala definida de 1 a 5, luego se obtiene el riesgo, y de acuerdo con el
valor resultante se identifica la categoria y tratamiento especifico.

Tabla 18. Evaluacion de riesgos

Caédigo Probabilidad Impacto Riesgo Categoria  Tratamiento
R-01 4 5 20 Extremo Transferir
R-02 3 5 15 Extremo Transferir

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

QUITO - ECUADOR | 2026




[}
CAMPUS

L UIDE

Powerad by
Arizona State University

Caédigo Probabilidad Impacto Riesgo Categoria  Tratamiento
R-03 4 4 16 Extremo Mitigar
R-04 3 4 12 Alto Mitigar
R-05 2 5 10 Alto Evitar
R-06 3 3 9 Alto Mitigar
R-07 4 4 16 Extremo Mitigar
R-08 2 5 10 Alto Transferir
R-09 3 3 9 Alto Mejorar
R-10 3 4 12 Alto Evitar
R-11 4 3 12 Alto Aceptar
R-12 3 3 9 Alto Mitigar
R-13 3 4 12 Alto Transferir
R-14 4 3 12 Alto Aceptar
R-15 2 3 6 Moderado Evitar

3.6.13. Plan de Respuesta
Posterior a la definicidn del tratamiento, se establece un plan de respuesta para cada
riesgo, por medio de la planificacion de acciones que cumplan el tratamiento determinado.

Tabla 19. Plan de Respuesta

Cédigo Tratamiento Acciones de Tratamiento Responsable
Formalizar avales de socios ("Socios
Transferir/  Garantes") apli 3 b
R-01 1S y aplicar a ancos
Mitigar simultaneos para reducir la Eontae

probabilidad de rechazo total.
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Codigo Tratamiento

Acciones de Tratamiento

Responsable

R-02

R-03

R-04

R-05

R-06

R-07

R-08

R-09

R-11

Transferir

Mitigar

Mitigar

Evitar

Mitigar

Mitigar

Transferir

Mejorar

Evitar

Aceptar/
Mitigar

Tener negociado y auditado un
segundo proveedor de maquila. Si la
principal falla, el impacto se reduce al
activar el respaldo.

El programa "Transicién Sin Riesgo"
reduce la probabilidad de rechazo del
cliente. El impacto financiero sigue
siendo alto si no compran.

Mantener 15 dias de inventario de
seguridad. No evita el retraso logistico
(P), pero elimina el impacto de quiebre
en ventas.

Analisis obligatorio de MP y Producto
Terminado antes de liberar. Reduce
drasticamente la probabilidad de que
salga un lote malo.

Ajustar gastos operativos al nivel real
de ventas mes a mes. Reduce el
impacto financiero de wuna baja
demanda.

Fijar precio con proveedor por
trimestres. Reduce el impacto de la
volatilidad del precio del Borax.

Firmar Buy-Sell Agreement con reglas
de salida claras. Reduce el impacto
legal y financiero de la salida de un
socio.

Incentivar mediante beneficios a la
maquila a reducir mermas. Ataca la
probabilidad de ineficiencia y el impacto
en costos.

Etiquetas inteligentes y monitoreo.
Evita que la percepcion de
inconsistencia crezca y mitiga reclamos

Planificar Lead Time de 75 dias) no se
puede controlar al tiempo, pero
absorber el impacto en la operacion

Gerente Técnico

Asesor
Comercial

Gerente Técnico

QA/QC

Asesor
Comercial

Contador

Socios

Gerente Técnico

QA/QC

Gerente Técnico
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Codigo Tratamiento Acciones de Tratamiento Responsable

Cerrar contratos de flete con vigencia
R-12 Mitigar 30 dias. Reduce el impacto de subidas Gerente Técnico
repentinas de precio (GRI/BAF).

Poliza "Bodega a Bodega". La
probabilidad de dano fisico en LCL

R-13 Transferir : : : : . Gerente Técnico
sigue igual, pero el impacto financiero
lo asume la aseguradora.
Tener $500 listos para aforo fisico. La
i probabilidad de canal rojo es alta por QA/QCy
R-14 Aceptar ser quimico, pero el impacto en tiempo Contador
se minimiza pagando rapido.
Revision experta del Certificado de
R-15 Evitar Origen antes del zarpe. Elimina casi por Contador

completo la probabilidad de rechazo
documental.

3.6.14. Evaluacién del Riesgo Residual

Es el nivel de riesgo que se mantiene posterior a implementar las acciones de
tratamiento, y permite la toma de decisiones, ya que es posible determinar si el riesgo
remanente se encuentra dentro de los umbrales tolerables o si requiere acciones
adicionales.

Se fundamenta en la Norma ISO 31000:2018 (Clausula 6.5.3), la cual determina que
posterior a la aplicacion del tratamiento, se debe valorar el riesgo residual para establecer si
se acepta o si se requiere iniciar un nuevo ciclo de tratamiento.

Tabla 20. Evaluacion de riego residual — Post tratamiento

- . Riesgo
Codig Tratamient P - . >
o o Inicial I Inicial Riesgo P (Res) I(Res) Re::du
Transferir/
R-01 Mitigar 4 5 20 2 5 10
R-02 Transferir 3 5 15 3 2 6

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Coglg  Tratamient | Bl 1Ml Ricsgo P (Res) I (Res) Eiff:ﬂﬁ

a
R-03 Mitigar 4 4 16 3 3 9
R-04 Mitigar 3 4 12 3 2 6
R-05 Evitar 2 5 10 1 5 5
R-06 Mitigar 3 3 9 3 2 6
R-07 Mitigar 4 4 16 4 2 8
R-08 Transferir 2 5 10 2 2 4
R-09 Mejorar 3 3 9 2 2 4
R-10 Evitar 3 4 12 2 3 6
R-11 Aﬁﬁféz:l 4 3 12 4 1 4
R-12 Mitigar 3 3 9 3 2 6
R-13 Transferir 3 4 12 3 1 3
R-14 Aceptar 4 3 12 4 2 8

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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. . Riesgo
Codig  Tratamient .P. I Inicial Riesgo P (Res) |(Res) Residu
o o Inicial al

R-15 Evitar 2 3 6 1 3 3

3.6.15. Analisis del Riesgo Residual

Tabla 21. Analisis de riego residual

Cdédigo Riesgo Riesgo nivel ¢Aceptable?
Residual Residual

R-01 20 10 Alto Si (Bajo vigilancia)
R-02 15 6 Tolerable Si

R-03 16 9 Alto NO (Rigrl:tiﬁ]rfagiestién
R-04 12 6 Tolerable Si

R-05 10 5 Tolerable Si

R-06 9 6 Tolerable Si

R-07 16 8 Alto Si

R-08 10 4 Tolerable Si

R-09 9 4 Tolerable si

R-10 12 6 Tolerable si

R-11 12 4 Tolerable si

R-12 9 6 Tolerable Si

R-13 12 3 Bajo Si

R-14 12 8 8 (Alto) Si

R-15 6 3 3 (Bajo) Si

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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A partir del analisis, con respecto al riesgo R-01 y R-03, se concluye que, aunque el
nivel residual sigue siendo Alto, se consideran aceptables bajo el criterio de que son riesgos
del negocio. No se pueden eliminarlos totalmente sin cerrar la empresa, por lo que se
acciona una vigilancia continua.

3.6.16. Estrategia de Monitoreo

La gestidon de riesgos se considera una actividad dinamica, que requiere un
monitoreo constante, en ese sentido, se establece una estrategia para el monitoreo de los
riesgos donde se identifican los mecanismos de monitoreo, frecuencia, indicador de alerta, y
responsable.

Tabla 22. Estrategia de Monitoreo de Riesgos

Codig | Riesgo Mecanismo Frecuencia | Indicador Responsabl

o de Clave (KRI) e
Monitoreo de Alerta

R-01 Rechazo Crédito Reunion de Semanal Solicitud de Contador

Bancario seguimiento (Fase 1) garantias
financiero adicionales
semanal. por el banco o
silencio
administrativo
> 15 dias.
R-02 Cierre/Falla Revision de Mensual Retraso en Gerente
Maquila desempefio entrega > 24 Técnico
de horas sin
proveedores aviso o
y "Escucha rumores de
de mercado". iliquidez del
proveedor.
R-03 Resistencia Analisis del Semanal Tasa de Asesor
Clientes Embudo de conversion de | Comercial
Ventas y Prueba Piloto
reporte de a Contrato
visitas. inferior al
30%.

R-04 Quiebre de Stock | Revision del Semanal Nivel de stock | Gerente
Kardex y fisico < Punto | Técnico
calculo de de Re-orden
dias de (ej. < 15 dias
inventario de cobertura).
disponible.
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biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a

ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.

QUITO - ECUADOR | 2026

CAMPUS




UIDE

Powerad by
Arizona State University

Codig | Riesgo Mecanismo Frecuencia | Indicador Responsabl

o de Clave (KRI) e
Monitoreo de Alerta

R-05 Fallo Calidad Reportes de Por Lote Definicionde | QA/QC
Producto calidad y parametro

pruebas de (densidad)

laboratorio fuera de
rango en el
analisis pre-
despacho.

R-06 Demanda Comparativo | Mensual Ventas Asesor
Sobredimensiona | de acumuladas Comercial
da Presupuesto del mes <

vs. Ventas 80% de la
Reales. proyeccion
financiera.

R-07 Alza Precio Borax | Revision de Trimestral | Aumento del | Contador
cotizaciones precio FOB
internacionale del proveedor
s > 5%

respecto a la
ultima
compra.

R-08 Salida Socio Reunién de Trimestral | Expresion Socios
Clave Junta de formal o

Socios informal de
deseo de
venta de
acciones.

R-09 Ineficiencia Balance de Por Lote Porcentaje de | Gerente
Maquila masas merma Técnico

(Materia reportada >
Prima 2% (o
entregada vs. estandar
Producto definido).
recibido).

R-10 Inconsistencia Sistema de Continuo Recepcion de | QA/QC

Lotes Quejas y > 1 reclamo
Reclamos de técnico en un
clientes. periodo de 30
dias.

R-11 Clima (Canal Reporte de Semanal Aviso de Gerente
Panama) calado y tiempo de Técnico

tiempos de espera en

espera del Canal > 5

Agente de dias o

Carga. aplicacion de
recargo Agua
Dulce.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Codig | Riesgo Mecanismo Frecuencia | Indicador Responsabl

o de Clave (KRI) e
Monitoreo de Alerta

R-12 Volatilidad Flete indices de Mensual Notificacion Gerente
fletes de GRI Técnico
maritimos (Aumento

General de
Tarifas) o
subida del
BAF > 10%.

R-13 Dano Carga Inspeccion Por Reporte de Gerente
visual y Importacié | novedades en | Técnico
fotograficaal | n acta de
arribo en entrega
bodega. (sacos rotos,

humedad,
aplastamiento
)-
R-14 Aforo Fisico Estado del Por Asignacién de | QA/QC
(Aduana) tramite en Importacié | Canal Rojo o
sistema n Aforo Fisico
en el sistema
aduanero.
R-15 Rechazo Auditoria Pre- Deteccionde | Contador
Certificado Origen | documental Embarque | errores en
preembarque partidas o
(Checklist). fechas en el
borrador vs.
Factura
Comercial.

3.6.16.1. Estrategias de Salida

Se contemplan dos escenarios principales:

Salida en un Escenario Favorable

Esto ocurre si el negocio es rentable, tiene una base de clientes sdlida y un buen
potencial de crecimiento. El objetivo es capitalizar el valor creado.

Opciodn A: Venta a un Jugador Estratégico

Vender a una gran distribuidora de productos quimicos nacional o regional que
busque afadir capacidad de produccion local a su portafolio.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Se venderia la empresa en su totalidad (marca, férmula como secreto industrial,
contratos con clientes y con la maquila). La valoracion se basaria en un multiplo de las
ganancias, buscando maximizar el retorno para los socios fundadores.

Opcidn B: Venta al Socio de Maquila

Vender al proveedor de maquila que ya fabrica el producto.

Para la maquila, seria una oportunidad de integracién vertical. Comprarian la marca,
la cartera de clientes y la propiedad intelectual, pasando de ser un proveedor de servicios a
ser duefios del negocio completo.

Salida en un Escenario Adverso

Esto ocurre si el proyecto no alcanza la rentabilidad esperada, la competencia resulta
demasiado fuerte o por decision de los socios. El objetivo es recuperar la mayor cantidad
posible de la inversion.

Opcion A: Venta de Activos al Competidor

Vender al competidor estadounidense, es posible considerar que podrian estar
interesados en adquirir la marca y la lista de clientes para eliminar a un competidor local y
consolidar su mercado. No se venderia una empresa en marcha, sino sus activos intangibles
clave.

Opcidn B: Liquidacion Ordenada

No hay un comprador para el negocio completo.

Es el peor escenario. Consiste en cesar las operaciones de manera planificada,
vender cualquier activo restante (inventario, equipos de oficina), cobrar las cuentas
pendientes y utilizar los fondos para cumplir con todas las obligaciones legales y financieras
con acreedores

3.6.16.2. Plan de Ejecucién y Secuencia de Actividades.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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El plan de implementacion del proyecto se ha estructurado en tres fases
secuenciales que aseguran una progresion logica desde la planificacion hasta la operacion.

Fase 1: Planificacion y Disefio (Semanas 1-12)

Corresponde a los grupos de procesos de Inicio y Planificacion. El objetivo de esta
fase es construir las bases del proyecto antes de realizar inversiones. Aqui se realizan todas
las actividades estratégicas, legales y financieras: se define el plan de negocio, se asegura
el financiamiento y se firman los contratos clave con los proveedores.

Fase 2: Puesta en Marcha y Validaciéon (Semanas 1-26)

Equivale al grupo de procesos de Ejecucion y Monitoreo y Control. Esta fase se inicia
en paralelo con la primera y se enfoca en materializar el producto. Comienza con la primera
importacion de materia prima, seguida de la produccién del lote de prueba y su validacion
técnica en el laboratorio. El Hito H5: Producto Validado es el punto de control de calidad
mas critico antes de cualquier contacto con el cliente.

Fase 3: Lanzamiento y Operaciones (Semanas 15-52)

También corresponde a los grupos de procesos de Ejecucién y Monitoreo y Control,
pero con un enfoque comercial. Esta fase se solapa con la anterior para agilizar la salida al
mercado. Comienza con las pruebas en las plantas de los clientes y culmina con el Hito H6:
Primera Venta Realizada en el mes 6. A partir de aqui, el proyecto entra en su ciclo de
operacion regular y se enfoca en el crecimiento y el monitoreo financiero para alcanzar el

Hito H7: Punto de Equilibrio.
Figura 45. Plan de implementacion y cronograma
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3.7. Financiacion

3.7.1. Estructura Financiera e Hipétesis

Id Nombre de tarea
1 Fabricacién y comercializacion de Bérax liquido
2 FASE 1: PLANIFICACION Y ESTRUCTURACION
3 Constitucién Legal, Acuerdos y Registro de Marca
4 H1: Plan de Negocio Finalizado
5 Desarrollo del Plan de Negocic (Comercial y Financiero)
6 H2: Financiamiento Asegurado
7 Gestion y Obtencién del Financiamiento
8 H3: Contratos Clave Firmados
g9 Auditoria, Seleccién y Firma de Contratos con Proveedores
10 FASE 2: PUESTA EN MARCHA Y VALIDACION
11 H4: Primera MP Recibida
12 Ciclo de Importacion 1 (Orden en Mes 1)
13 Produccion del Lote de Prueba (Maquila)
E7 A H5: Producto Validado
15 Prueba Piloto Técnica (Validacion de Calidad)
16 Prospeccion Activa y Agendamiento con Clientes Objetivo
17 FASE 3: LANZAMIENTO Y OPERACIONES
| 18 | Pruebas en Planta de Clientes
19 H6: Primera Venta Realizada
20 Negociacion y Cierre del Primer Contrato de Venta (Mes 6)
21 Ciclo de Importacién 2 (Orden en Mes 5)
22 Inicio de Ventas y Operaciones Regulares
23 Ciclo de Importacion 3 (Orden en Mes 9)
24 Gestion Continua de la Cadena de Suministro y Calidad
25 H7: Punto de Equilibrio Alcanzado
26 Monitoreo Financiero y de KPlIs

tri 4, 2025 tri 1, 2026 tri 2, 2026 | tri 3, 2026 tri 4, 2026

Isep | oct |nov| dic | ene | feb | mar| abr | may| jun | jul | ago | sep | oct | nov |

tri 1, 2027
dic | ene | feb | mar

6/10
=]

¢ 121

hrad

12/1

3.7.1.1. Hipétesis de Desarrollo (Ingresos, Costos, Inversion)

El plan financiero se construye sobre las siguientes hipoétesis, derivadas del analisis

de mercado y del modelo de negocio propuesto para la comercializacién de Bérax Liquido.

Hipétesis de Ingresos. Se asume que la empresa podra capturar una porcion del

mercado existente que actualmente importa el producto. La proyeccién de ventas se basa

en la captacion progresiva de clientes, iniciando con empresas objetivo de la regién costa

centro en el primer afo. Se proyecta vender aproximadamente 27.000 kg en el Afo 1, con

un crecimiento sostenido durante los 5 afios de duracién del proyecto. Esta penetracién se

apoya en una ventaja en precio del 9.39% ($2.99/kg vs. $3.30/kg) y, principalmente, en la

propuesta de valor de agilidad logistica.

Hipétesis de Costos. La estructura de costos se basa en un modelo de produccién

a través del proveedor de maquila. Se asume que el costo variable principal esta compuesto

por la adquisicién de la materia prima importada y el pago por el servicio de maquila, que

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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QUITO - ECUADOR | 2026




. N
CAMPUS

L UIDE

Powerad by
Arizona State University

incluye produccion y despacho. Los costos fijos mas relevantes son la nébmina del equipo
clave y los gastos administrativos. Se proyecta mantener un margen bruto operativo cercano
al 18%, aunque esta cifra es sensible a la volatilidad del precio del insumo importado.

Hipétesis de Inversion y Financiacién. Se parte de la hipotesis de que se requiere
una inversion inicial de $70,000. Este monto esta destinado a cubrir los activos iniciales y,
fundamentalmente, el soporte econdmico necesario para financiar los meses iniciales de
operacion, considerando el ciclo de cobro a clientes de 90 dias. Se asume que esta
inversion se financiara con un 40% de capital propio ($28,000) y un 60% de deuda bancaria
($42,000).

Hipétesis de Rentabilidad. La hipotesis central es que, a pesar de registrar una
pérdida operativa en el primer afio debido a los costos de arranque, el proyecto alcanzara el
punto de equilibrio y generara utilidades a partir del tercer afio. Se espera que el modelo de
negocio genere un retorno superior al costo de capital (WACC del 15%), validado por los
indicadores financieros calculados (VAN de $33.917,39 TIR del 24% y Payback de 3,12
anos).

Costos directos

Tabla 23. Valores de costos directos

COSTOS DIRECTOS MENSUALES

1 COSTOS DE MATERIA PRIMA ] $ 15.902,30
2 COSTOS DE MATERIA IMPORTACION $ 1.772,75
3 COSTOS DE PRODUCCION Y LOGISTICA $ 3.032,00
TOTAL $ 20.707,05
Tabla 24. Costos de materia prima
N DESCRIPCION N
o D CANT P. UNTARIO P. TOTAL
! Borax kg  10.000 ¥ $
1,55 15.500,00

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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N P UN
0 DESCRIPCION o CANT  P.UNTARIO P. TOTAL
< Sovente (Agua) kg 3.333 ® $
3 0, %2 400,00
Componente #6 (Colorante) kg 0,10 $
23.00 2,30
13.333,4 $
TOTAL kg 3 15.902,30
Tabla 25. Costos de importacion 11,44%
N : UN
o. DESCRIPCION D CANT P.UNTARIO P. TOTAL
d d
5,00%
ISD (5%) glo ’ 15.500,00 775,00
; 0,05%
2 Fodinfa glo ° 15.500,00 7,75
3 Agente de aduana u 1,00 1 >
9 380,00 380,00
4 Manejo portuario u 1,00 ] >
J 320,00 320,00
5 Gastos locales u 1,00 1 ?
290,00 290,00
$
TOTAL 1.772,75
Tabla 26. Costos de produccion Borax Liquido
N DESCRIPCION U; CAN b UNTARIO  P.TOTAL
o. T ) )
1 Produccion de Maquila kg 10.00 $ $
0 ae 2.000,00
2 Transporte (Maquila - cliente) Vi) 3 $ $
e 0,83 900,00
3 Bodegaje (1000 kg) dia 30 $
0,0g04 120,00
4 Produccion Maquila - Merma kg 33 $
0,12 12,00
5 $
TOTAL &
3.032,00

Costos indirectos

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Tabla 27. Valores de costos indirectos

COSTOS INDIRECTOS MENSUALES

1 Costos de Némina $ 3.708,49
2 Costos de indumentaria $ 32,50
3 Costos Oficina - Coworking $ 112,00
4 gr?s;c;s Equipos y Suminstros (Depreciacién a 5 $ 41.87
5 Varios $ 157,50
6 Financiamiento $ -
TOTAL $ 4.052,36
Tabla 28. Costos indirectos de nomina
N DEscRIPCION PEQQSN CANT
DIAS SUELDO TOTAL
AS
d
A~ 30 $ 1.834,40
1 Gerente técnico 1 1.834.40
b
2 Asesor comercial 1 30 97003 $ 970,03
%
3 QA/QC 1 30 704.07 $ 704,07
%
4 Contador 1 30 200.00 $ 200,00
TOTAL $ 3.708,49
Tabla 29. Costos indirectos por indumentaria
No DESCRIPCION UND CANT C. UNTARIO C. TOTAL
$
1 Uniforme u 3 3000 $ 90,00
2 EPP u 3 10 00 $ 300,00
TOTAL $ 390,00
Tabla 30. Costos indirectos de Oficina Coworking
N CA C.
DESCRIPCION UND UNTARI C. TOTAL
0. NT 0

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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1 Coworking - persona 1 dia 4 7 %0 $ 28,00
2 Coworking - persona 2 dia 4 7 ?O $ 28,00
3 Coworking - persona 3 dia 4 7 %O $ 28,00
4 Coworking - persona 4 dia 4 7 %O $ 28,00
TOTAL $ 112,00
Tabla 31. Costos indirectos de suministros y equipos
N DESCRIPCION UND CANT C. UNTARIO C. TOTAL
0.
b
1 Laptops u 3 £00.00 $ 2.400,00
. $
2 Medidor de PH u 1 112.44 $ 112,44
3 Densimetro u 1 56? o5 $ -
TOTAL $ 2.512,44
Tabla 32. Costos indirectos varios
No DESCRIPCION UND CANT C.UNTARIO C. TOTAL
%
1 Publicidad afio 1 800.00 $ 800,00
%
2 Souvenirs afo 1 1.000.00 $ 1.000,00
$l
3 Registro de marca u 900.00 $ )
%
4 Constitucion SAS u 600,00 $ )
Calibracion de = $
5 equipos de pruebas ano 1 90.00 $ 90,00
TOTAL $ 1.890,00

Utilidad

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Tabla 33. Descripcion de la utilidad

CAMPUS

ANALISIS DEL PRECIO

Pesimista Mas Probable Optimista Valor Esperado
a m b
5% -5%
COSTOS DIRECTOS $ $ $ $
- US.$/kg 1,76 1,67 1,59 1,67 =
COSTOS Duracién esperada: 1= it
INDIRECTOS - kg 52.561 55.327 58.094 55.327 o f
5 O
Supuesto: Distribucion Beta
I Optimistic ~ Most . Pessimistic
$ Time (a)  Likely Time (b)
COSTO DIRECTO US$ /kg T(\m'e
1’g8 - " Expected
COSTO INDIRECTO Time
0,88 US$./kg
$ $
42.000,00 FINANCIAMIENTO $ 13.608,32 . 0,05
COSTO TOTAL pet US$./kg
0,12709 UTILIDAD 12,709% $
0,38
$ PRECIO DE VENTA § US$./kg
2,99 2,99

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo
por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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IMP. A LA RENTA 25% 0 IO
0,09845 UTILIDAD NETA
2,90 US$./kg
Precio de venta competencia $ 3,30
-9,39%

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo
por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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3.7.1.2. Estructura inicial de Financiacion (Capital Propio vs. Deuda)
3.7.2. Presupuestos Operativos

3.7.2.1. Proyeccién de Ingresos por Ventas (5 afos)

El objeto de nuestro proyecto esta dirigido a la venta de productos, bajo este
contexto nuestro ingreso sera las ganancias percibidas por la venta de nuestro producto a
los diferentes consumidores. A continuacion, presentaremos un resumen de la proyeccion
realizada para la venta mensual de producto en un plazo de 5 afos.

Tabla 34. Ingreso total de ventas: 5 afios de operacion

DESCRIPCION PRODUCTO TOTAL, VENTA ($)
VENDIDO (kg)
ANO 1 26,643 $79.661,43
ANO 2 55,327 $165.428,98
ANO 3 73,770 $220.571,97
ANO 4 73,770 $220.571,97
ANO 5 73,770 $220.571,97
TOTAL, ACUMULADO DE VENTA $906.806,33

3.7.2.2. Costos de Ventas y Gastos Administrativos

Se ha determinado un costo total de nuestro producto, por un valor estimado de $
2.53, valor que incluye gastos administrativos, de importacion, transporte y costo de
fabricacion de nuestro producto. El costo total de ventas y gastos administrativos.

Tabla 35. Costo total de ventas y gasto administrativo: 5 afios de operacion

PRODUCTO

DESCRIPCION TOTAL, VENTA ($)
VENDIDO (kg)
ANO 1 26,643 $50.497,26
ANO 2 55,327 $48.109,71
ANO 3 73,770 $48.109,71

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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ANO 4 73,770 $48.109,71
ANO 5 73,770 $48.109,71
TOTAL, VENTAS 5 ANOS DE OPERACION $ 242.936,10

3.7.2.3. Presupuesto de Gastos de Mercadeo

Para la estimacion del % destinado para este rubro, se tomaron montos entre 10 —
15% comenzando con una inversion mas fuerte el primer afio, y reduciendo gradualmente
esto en los siguientes afios debido a la proyeccién estimada que tenemos de aporte en el
mercado y estableciendo con el tiempo nuestra marca dentro de la industria.

Tabla 36. Costo total de mercadeo

DESCRIPCION % MERCADEO TOTAL, VENTA ($)
ANO 1 15% $7.574,59
ANO 2 10% $4.810,97
ANO 3 10% $4.810,97
ANO 4 8% $3.848,78
ANO 5 8% $3.848,78
TOTAL, VENTAS 5 ANOS DE OPERACION $24.894,08

3.7.2.4. Plan de Inversiones (CAPEX)

En relacion con el flujo de caja calculado para este proyecto, se considera una
inversion de $70,000.00. A partir del 7mo mes tenemos ingresos por ventas. La elaboracién
del producto se hara por medio de un contrato de maquila, el proveedor cuenta con las
instalaciones y los equipos apropiados para el proceso de mezclado con una capacidad de
produccion de 1,500 kg/dia, que incluye almacenamiento y entregas, por tanto, no se
considera ningun tipo de construccion de edificacion, ni compra de maquinaria o vehiculos.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la

biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Para la inversion se considera la compra de equipos de computo y un instrumento de
medicion:

Tabla 37. Plan de inversién varios

N DESCRIPCION UND CANT C. UNTARIO C. TOTAL
0. N
)
1 Laptops u 3
800,00 $ 2.400,00
. $
2  Medidor de PH u 1 112.44 $ 112,44
TOTAL $ 2.512,44

3.7.3. Proyeccién del Estado Financiero.

3.7.3.1. Estado de Pérdidas y Ganancias (P&G)

La cuenta de P&G, es un estado financiero basico en el cual, se puede identificar de
manera sencilla el estado o resultado econémico de una empresa durante el periodo
establecido en el que se realice este ejercicio, pudiendo obtener de manera tal, una
estimacion aproximada de consumo y generacién de recursos.

Segun la NIC 1 (Norma Internacional de Contabilidad), define el objetivo de la
elaboracion de este y otro tipo de estados financieros como, “El objetivo de los estados
financieros es suministrar informacion acerca de Ia situacion financiera, del
rendimiento financiero y de los flujos de efectivo de una entidad, que sea util a una
amplia variedad de usuarios a la hora de tomar sus decisiones econémicas.”
(MEF.PE, 2005).

Partiendo de estos conceptos, podemos definir la importancia de un analisis tan
simple como la cuenta de explotacién, donde nos sera posible realizar una proyeccion en un
tiempo determinado del estado de la empresa, un balance donde se tome en cuenta los

gastos y los ingresos generados en un mismo periodo de tiempo.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Para nuestro analisis tomaremos en cuenta los siguientes puntos que ya han sido
desarrollados en puntos anteriores de nuestro trabajo, entre estos estaran:

Ingresos por ventas. El objeto de nuestro proyecto esta dirigido a la venta de
productos, bajo este contexto nuestro ingreso sera las ganancias percibidas por la venta de
nuestro producto a los diferentes consumidores. A continuacién, presentaremos un resumen
de la proyeccion realizada para la venta mensual de producto en un plazo de 5 afios.

Tabla 38. Ingreso total de ventas: 5 afios de operacion

DESCRIPCION PRODUCTO TOTAL, VENTA ($)
VENDIDO (kg)
ANO 1 26,643 $79.661,43
ANO 2 55,327 $165.428,98
ANO 3 73,770 $220.571,97
ANO 4 73,770 $220.571,97
ANO 5 73,770 $220.571,97
TOTAL, ACUMULADO DE VENTA $906.806,33

Costos de Ventas. Se ha determinado un costo total de nuestro producto, por un
valor estimado de $ 2.53, valor que incluye gastos administrativos, de importacion,
transporte y costo de fabricaciéon de nuestro producto. El costo total de ventas y gastos
administrativos.

Tabla 39. Costo total de ventas y gasto administrativo: 5 afios de operacion

] PRODUCTO
DESCRIPCION TOTAL, VENTA ($)
VENDIDO (kg)
ANO 1 26,643 $50.497,26
ANO 2 55,327 $48.109,71
ANO 3 73,770 $48.109,71
ANO 4 73,770 $48.109,71

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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ANO 5 73,770 $48.109,71

TOTAL, VENTAS 5 ANOS DE OPERACION $ 242.936,10

Gastos de Mercadeo. Para la estimacién del % destinado para este rubro, se
tomaron montos entre 10 — 15% comenzando con una inversion mas fuerte el primer afo, y
reduciendo gradualmente esto en los siguientes anos debido a la proyeccion estimada que
tenemos de aporte en el mercado y estableciendo con el tiempo nuestra marca dentro de la
industria.

Tabla 40. Costo total de mercadeo

DESCRIPCION % MERCADEO TOTAL, VENTA ($)
ANO 1 15% $7.574,59
ANO 2 10% $4.810,97
ANO 3 10% $4.810,97
ANO 4 8% $3.848,78
ANO 5 8% $3.848,78
TOTAL, VENTAS 5 ANOS DE OPERACION $24.894,08

Gastos administrativos

3.7.3.2. Balance General Proyectado

Como resultado del analisis realizado, hemos podido determinar un balance final,
dentro de la operacion de 5 anos de trabajo:

Tabla 41. Balance proyectado

A
N VENT (\:,gﬂg UTILI (g;fs INVEN ACTIVO CAPI PAslv TOTAL
o As g pap V¥ TARO sfyos TAL o  ACEVO
90 16%
$ $ $ $ $ $ $ $ $
0 X _ _ _ 251244 =~ = 2.512.44
- 0,00 .00

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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A vent ©OSTO ymiw ©*€¢ NvEN acTivo capl pasiy  TOTAL
5 as VER™ pap (D'f‘s TARIO SFWOS TAL o ACTVO
$ $ $ $ $ ¢ $ $ $
1 7966 695372 1012 1964 12745 . nmee 3812 35426 34.398.3
143 3 419 254 83 419 77 2
165 5§ s s S S 5
2 5005 $14440 21.02 4079 26468 0, 59.14 28.045 68.766,8
o 456 442 o7t 64 004 ger o 1
220. $ $ $ $ $ $ $
3 5719 $19253 2803 5438 35201 % . 87.18 19757 906841
7 042 256 761 52 O0AS 447 4 0
$220. $ $ $
4 5719 $19253 2803 5438 35291 $ $115. 10250 % 13516
942 256 761 52 50249 2137 O 181,
7 : 64 1
$ $ $
5 %220 gy9053 2803 5438 35291 §  $143.  § S
942 256 761 52 ) 2462 89.£ 79,
7 62 000 L

3.7.3.3. Flujos de Caja Detallados

El proyecto de Fabricacion y Comercializacion de Bérax Liquido busca capitalizar la
oportunidad de sustituir la importacion de un insumo clave, reduciendo el tiempo de entrega
de 60 dias a 7 dias y fortaleciendo la industria nacional. Nuestra propuesta garantiza una
alta rentabilidad y una recuperacion de la inversion en un plazo éptimo.

Tabla 42. Rentabilidad

Indicador Financiero

Valor Interpretacion
Clave
Inversion Total Capital necesario para iniciar
. $70.000,00 .
Requerida operaciones.
Tasa de Rentabilidad )
24% Alta rentabilidad del proyecto.

Interna (TIR)

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Indicador Financiero

Valor Interpretacion
Clave
Valor Actualizado Generacion de valor sobre la
$33,917.39
Neto (VAN) inversion inicial.

Plazo de _ . .
Aprox. 3,08 afios (3  La inversion se recupera en menos

Recuperacion
(Payback)

ano, 28 dias) de 4 afos.

Estructura de financiacion inicial. La inversion total de $70.000,00 se estructura
con una participacion mayoritaria de deuda para aprovechar el apalancamiento financiero.

Tabla 43. Inversion total

Fuente de
. o Monto Porcentaje Costo
Financiacion
Fondos Propios
) . $28.000,00 40% 15,00% (Ke)
(Capital Social)
Deuda (Crédito
. $42.000,00 60% 12,29% (Kd)
Bancario)
TOTAL $70.000,00 100%

Distribucion de Acciones (Financiacion Propia). En la tabla siguiente se describe
la participacion de acciones para cada integrante del equipo.

Tabla 44. Participacion de acciones de los socios

#

CAPITAL CAPITAL DESEMBOL
ACClI NUMERA PARTICI
SOCIO SUSCRIT , DESEMBOLS SO .
ONE CION PACION
(0] s ADO RESTANTE
Karina $3.500,00 $2.625,00 $875,00
. . 35 1a35 12,50%
Huilcapi
Edison Lépez $3.500,00 35 36 a70 $2.625,00 $875,00 12,50%

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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#
CAPITAL CAPITAL DESEMBOL
ACClI NUMERA PARTICI
soclo SUSCRIT ] DESEMBOLS SO )
o ONE CION ADO RESTANTE AUION
S
Kerly Mera  $3.500,00 35 71a105 $2.625,00 $875,00 12,50%
Alex Nole $3.500,00 35 106 a 140 $2.625,00 $875,00 12,50%
Victor $7.000,00 $5.250,00 $1.750,00
70 141 a 210 25,00%
Toapanta
Efrain $7.000,00 $5.250,00 $1.750,00
70 211 a 280 25,00%
Vasquez
$28.000,0 $21.000,00 $7.000,00
TOTAL 280 100,00%

0

Flujo de Caja de Operaciones Corrientes. Este flujo representa la liquidez
generada por la actividad principal (ventas menos costos operativos en efectivo, incluyendo
impuestos e intereses). Se observa un crecimiento sélido, reflejando el aumento de las
ventas proyectadas (Afio 1: 26.643 kg; Afio 2: 55.327 kg; Ano 3: 73.770 kg; Afo 4: 73.770
kg; Ao 5: 73.770 kg).

Tabla 45. Operaciones corrientes

Concepto Ao 1 Aio 2 Aino 3 Ano 4 Ao 5
Ingresos
por Ventas $ $220.571,9 $220.571,9 $220.571,9
$165.428,98
Proyectad 79.661,43 7 7 7
as
Flujo
Operativo
$43.983,2
Neto ) $43.983,22 $43.983,22 $43.983,22 $43.983,22
Aproximad
o

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Flujo de Caja de Inversiones. Este flujo solo incluye el desembolso inicial en activos
fijos (laptops y un instrumento de medicion) necesario para el arranque del negocio,
principalmente para administracion y logistica, dado que la produccién se realizara a través
de un contrato de maquila.

Tabla 46. Inversiones

Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Inversion
en Activos
no $2.512,44 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Corrientes
(CAPEX)

Flujo de Caja de Financiacion. El FCF detalla las entradas y salidas de efectivo
relacionadas con los socios y la deuda bancaria.

Tabla 47. Financiacion

Concepto Ano0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aino 5

Aporte de
Socios
(Capital
Social)

+$28.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Obtencion
de Crédito +$42.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Bancario

Amortizacio
n de Capital $0,00 -$6.573,23 - $9.306,83
$7.381,08 $8.288,21 $10.450,64
(Deuda)

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Pago de

Intereses $0,00 - $4.548,43 ) -$1.814,83 -$671,02
$3.740,58 $2.833,45
(Deuda)

Nota. La Amortizacién y el Pago de Intereses provienen de la tabla de amortizacion francesa del préstamo de $42.000,00 a 5

afios. La amortizacion se refleja aqui como salida de FCF; el interés se refleja como una salida en FCO (indirecto).
3.7.4. Evaluacion de Viabilidad y Rentabilidad

3.7.4.1. Indicadores Financieros Clave (VAN, TIR, WACC, Payback)

WACC - Calculos. WACC es el Costo Medio Ponderado de Capital que refleja la
tasa de descuento que se utiliza para valorar los flujos de caja futuros del proyecto. Equivale
al costo promedio de todo el peso de financiamiento de la empresa (deuda y capital propio),
ponderado por su participacion en la estructura de capital.

Variables utilizadas:

Ke: Costo de los fondos propios (la rentabilidad que los inversionistas esperan).
Valor: 15%.

Kd: Carga financiera (la tasa de interés del préstamo bancario). Valor: 12.29%.

E: Monto de los fondos propios. Valor: $28,000.

D: Monto de la deuda. Valor: $42,000.

V: Valor total del financiamiento (E + D). Valor: $70,000.

t: Tasa impositiva. Valor: 25%.

El método para determinar el WACC es:

WACC=kd*(1—t)*(§)+ke*(§)
42000 28000
WACC = 12.29 * (1 — 0.25) (=5559) 015 (W)
WACC = 15%

Esta tasa del 15% es la minima rentabilidad que el proyecto debe generar para cubrir

el costo de su financiamiento.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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Valor Actual Neto (VAN). El VAN es el valor actualizado de los flujos de caja futuros
a valor presente durante el tiempo de vida del proyecto y ademas mide la rentabilidad de la
inversion del proyecto. De forma conceptual, el VAN representa la creacion de valor,
también se puede decir que es la plusvalia del dinero que los accionistas invierten,
superando las expectativas minimas de rentabilidad establecidas mediante el Ke.

Forma de calculo del VAN

Para calcular el VAN del proyecto, utilizamos el WACC (15%) como tasa de
descuento. Sumando como base, todos los flujos de caja actualizados (descontados),
incluyendo la inversion inicial en el afo 0.

Utilizando los datos de la tabla de Flujo de Caja Actualizado:

Tabla 48. Flujo de caja

Taoo

ANO Flujo de caja neto Flujo de caja Flujo de caja
Actualizacion actualizado acumulado
0 -70.000,00 1 $-70.000,00 $-70.000,00
1 $-61.931,89 0,868 $-53.752,16 $-123.752,16
2 $36.535,54 0,753 $27.521,91 $-96.230,24
3 $58.215,76 0,654 $38.061,44 $-58.168,80
4 $88.286,68 0,567 $50.098,12 $-8.070,69
5 $85.254,68 0,493 $41.988,08 $33.917,39
TOTAL $136.360,77 $33.917,39
El VAN se calcula con la formula:
Q:
VAN——A+§ A+ 0

Donde,

Valor inicial, A: $70.000

Flujos de caja actualizados, Qi

Costo promedio ponderado de capital, k: WACC:15%

Periodo, i: 1-5 anos

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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—61.931,89 36.535,54 58.215,76 88.286,68 85.254,68

VAN = —70000
T AT 5% AF 5% A F15%)7 T A F159%)F | (1 F 15%)

VAN = —=70000 + 21572,82 + 51060,52 + 62235,84 + 62235,84 + 62235,84
VAN = $33.917,39

El VAN del proyecto es de $ 33.917,39. Al ser un valor significativamente mayor que
cero, se concluye que el proyecto es altamente rentable. No solo cumple con pagar la deuda
(Kd) y satisfacer la rentabilidad minima exigida por los accionistas (Ke), sino que ademas
genera un valor excedente para la empresa.

Tasa De Rentabilidad Interna (TIR). La Tasa rentabilidad interna es una métrica de
capitalizacion compuesta que representa el valor final de la inversion a partir del desembolso
inicial, haciendo que el VAN sea igual a cero.

Forma de calculo de la TIR

Se uso la funcién TIR con el rango de valores del Flujo de caja Neto (-$70,000.00; $-
61.931,89; $36.535,54; $58.215,76; $88.286,68; $136.360,77), el resultado obtenido es:

TIR=24%

La TIR del proyecto es del 24%. Para evaluar este resultado, lo comparamos con el
costo de capital (WACC): TIR (24%) > WACC (15%)

Como la rentabilidad interna del proyecto es mucho mayor que su costo de
financiamiento se confirma que el proyecto es financieramente atractivo y debe aceptarse.

Periodo De Recuperacion (PayBack). Tiempo en el que se recupera el capital
inicial invertido en un proyecto. Por lo tanto, en el momento que los flujos de caja
acumulados se igualan a cero se obtiene el “Payback”.

Para el calculo del VAN es indispensable conocer el WACC, se lo encuentra de la

siguiente manera:

Ao— b

t

PAYBACK = a +

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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QUITO - ECUADOR | 2026




. N
CAMPUS

UIDE

Powerad by
Arizona State University

donde:

Numero del periodo anterior hasta recuperar, a = 2 afos
Inversion inicial, AO = $70.000

Suma de los flujos de caja hasta “a”, b = $27.521,91

Valor del flujo de caja del afio que se recupera, Ft = $38.061,44
Inversién Inicial (A0): $70,000.00

Analizamos el Flujo de Caja Acumulado Descontado:

. Al final del Afo 2, aun faltan por recuperar $27.521,91
. Durante el Ao 3, el proyecto genera un flujo actualizado de $38.061,44

$70000 — $27.521,91
$38.061,44

PAYBACK =2+ 1,12

PAYBACK =2 +

PAYBACK = 3,12

Convertimos el resultado en anos, meses y dias:

. 3 afios completo.
. 0.12 afos x 12 meses/afio = 1 meses
. 0.39 meses x 30 dias/mes =12 dias.

Por tanto, el desemboilso inicial del proyecto se recuperar en 3 afios 1 mes y 12 dias.

Considerando la regla general de descartar proyectos con PayBack superiores a 4-5
afnos, este proyecto cumple el criterio. Su corto periodo de recuperacion indica una buena
liquidez y un menor riesgo, reforzando la decision de llevarlo a cabo.
3.7.5. Analisis de Sensibilidad y Escenarios

3.7.5.1. Escenario Mas Probable (Base)

El escenario base, tal como lo presentamos, exhibe una sdlida viabilidad financiera y
un atractivo potencial de rentabilidad, superando significativamente la rentabilidad minima
requerida (WACC). Este proyecto es altamente recomendable para su ejecucion.

Tabla 49. Escenario mas probable

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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WACC
Indicador Valor (Costo de Decision Indicador
Capital)
VAN (Valor VAN (Valor
$ 33,917.39 VAN > 0: Aceptar
Actual Neto) Actual Neto)
TIR (Tasa
TIR > WACC: TIR (Tasa Interna
Interna de 24% 15%
Aceptar de Retorno)
Retorno)
WACC
WACC (Costo
(Costo .
Costo de Promedio
Promedio 15% .
Oportunidad Ponderado de
Ponderado _
Capital)
de Capital)
Payback
Rapida
(Plazo de _ . Payback (Plazo
_ 3.12 afios Recuperacion (Al »
Recuperaci o de Recuperacion)
] iniciar el afio 3)
on)
indice de o
Mayor al 0%, lo Indice de
Rentabilida 139.7% L
d (R) que es positivo. Rentabilidad (IR)

El proyecto presenta una alta rentabilidad con una TIR del 24%, la cual es un poco

mas de 2 veces superior al Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) del 15%. Este

alto margen de seguridad indica que el proyecto generara valor para los accionistas y que es

capaz de soportar incrementos en el costo del capital o reducciones moderadas en los flujos

de caja.

El VAN positivo de $33,917.39 confirma que, una vez descontado el valor de la

inversion inicial y el valor del dinero en el tiempo, el proyecto generara riqueza por dicho

monto. Un aspecto crucial es la rapida recuperacion de la inversién en tan solo 3.12 afos (3

ano, 1 mes y 12 dias), lo cual minimiza el riesgo de exposicion del capital.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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El VAN y la TIR se incrementan ligeramente al incluir el valor residual de los activos,
reforzando la recomendacién de ejecutar el proyecto:

3.7.5.2. Escenario Optimista (Incremento de ventas)

Como antecedente, podemos mencionar que el analisis del proyecto de Borax
Liquido en su escenario “Mas Probable” ya demuestra una alta rentabilidad (TIR 24% vs.
WACC 15%).

Para desarrollar un “Escenario Optimista” sin que el proyecto se vuelva
"financieramente pesado”, incrementaremos las ventas en un 20% a un nivel que se
encuentre dentro del potencial de crecimiento y que maximice el Valor Actual Neto (VAN) sin
requerir una nueva inversion de capital (es decir, sin exceder la capacidad productiva o el
capital de trabajo disponible).

Tabla 50. Escenario optimista

. Escenario . B Justificacion
Variable Escenario Optimista ) .
Base Financiera
. Captacion
Meta de Mercado 25% (Se incrementa en un )
20% agresiva de
(Ano 1) 5%)
mercado.
El proyecto
Meta de Mercado 36% (Supone un
_ 30% o o supera la meta
(Ano 2) crecimiento adicional) L
inicial.
El proyecto
Meta de Mercado 48% (Supone un
40% o o supera la meta
(Aho 3) crecimiento adicional) L
inicial.
El proyecto
Meta de Mercado 48% (Supone un
. 40% o . supera la meta
(Ano 4) crecimiento adicional) .
inicial.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Justificacion

Escenario
Variable Escenario Optimista
Base Financiera
El proyecto
Meta de Mercado 48% (Supone un
. 40% o o supera la meta
(Ano 5) crecimiento adicional) L
inicial.
Costo Promedio .
Se mantiene el
de Capital 15% 15%
WACC

(WACC)

La siguiente tabla resume el impacto del crecimiento de las ventas utilizando el

WACC de 15%.

Tabla 51. Resumen el impacto del crecimiento de las ventas en un escenario optimista

Escenario . o
Escenario Analisis de
Indicador Base L. Indicador
Optimista Impacto
(Proyectado)
‘. No es "Pesado":
Inversiéon
Inicial $ 70,000.00 $ 70,000.00 No se requiere Inversion Inicial
nicia
nueva inversion.
Costo de Costo de Capital
Capital 15% 15% Se mantiene.
(WACC)
(WACC)
Flujo Neto .
Incremento de Flujo Neto
Acumulado
) $211.118,85 $253,582.37 $42.463,52 sobre Acumulado
Actualizad
el Mas Probable. Actualizado
o
Aumento del
Valor
24 57%enla Valor Actual Neto
Actual Neto  $97.819,58 $ 121,850.68 _
creacion de (VAN)
(VAN)
valor.
Tasa Importante Tasa Interna de
49.4% 55,6% o
Interna de crecimiento. Retorno (TIR)
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Escenario . .
Escenario Analisis de
Indicador Base L. Indicador
Optimista Impacto
(Proyectado)
Retorno
(TIR)
Payback Se recupera la
. 3.08 2.92 inversion casi 3 Payback (Ahos)
(Anos)
meses antes.
Decisién El proyecto o
Altamente Extremadament Decisién de
de maximiza su
. Viable e Viable Inversion
Inversion rentabilidad.

El Escenario Optimista, basado en una aceleracién realista de la captacion del
mercado, demuestra la maxima capacidad de creacion de valor del proyecto sin incurrir en
un endeudamiento adicional o inversion en activos fijos, por lo que no se vuelve
"financieramente pesado”. En resumen, este escenario optimista valida que el proyecto de
Borax Liquido no solo es viable, sino que también ofrece un potencial de ganancias
excedentes bajo condiciones de mercado favorables y una administracién inteligente.

3.7.5.3. Escenario Pesimista (Reduccion de ventas)

Luego del analisis de la competencia, se reconoce que las empresas estarian
resistentes al cambio en el inicio, por tal razén se considera que el peor escenario sea la
reduccion de las ventas en total de 34% en comparacion al escenario mas probable.

Por las bajas ventas, se realiza teletrabajo y no se considera alquiler de oficina, pago
de servicios basicos, ni compra de muebles de oficina, solo estaremos presentes durante el
proceso de maquila, durante este primer afno el Gerente Técnico dara soporte a toda la

operacion (Ventas-Operacién-Calidad-Logistica).

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Viabilidad del proyecto - A pesar del escenario pesimista tenemos al final del
proyecto un resultado ajustado pero favorable, manteniendo el monto de inversion:

WACC: 15%

TIR: 33%

PAY-BACK: 3.94 afios

VAN: $ 45,467.88

Hipotesis del Escenario Pesimista:

Reduccion de Ventas: 34% menos que el escenario Mas Probable.

Reduccion de GO: Los gastos operacionales son directamente proporcionales a las
ventas, por lo tanto, también se reducen.

WACC/TIR: El WACC no se modifica porque mantiene el monto de inversion, La TIR
aun superara al WACC, manteniendo la viabilidad.

Tabla 52. Resume el impacto del crecimiento de las ventas en un escenario pesimista

Escenario Escenario Pesimista
Indicador Mas (Reduccion 34% Conclusién Pesimista
Probable) Ventas)
Inversion Inicial $ 70,000.00 $ 70,000.00 Se mantiene la inversion.
Gran impacto critico,
Reduccion de
0.0% 34.0% obliga a incrementar la
Ventas . ..
inversion.
Costo Promedio Tasa de descuento del
Ponderado de 15% 15% proyecto se modifica
Capital (WACC) ligeramente.
Flujo Neto
Aun superior ala
Acumulado $211.118,85 $120,636.14 . .
inversion.
Actualizado

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Escenario Escenario Pesimista
Indicador Mas (Reduccion 34% Conclusion Pesimista
Probable) Ventas)
Valor Actual Positivo (VAN), el
$97.819,58 $45,467.88
Neto (VAN) proyecto crea valor.
Tasa Interna de
24% 33.3% El proyecto es viable.
Retorno (TIR)
La recuperacion se
Payback (Afos) 3.12 3.94 extiende afinales del afio
3.
Decision de El proyecto es viable y
] Aceptar Aceptar
Inversién crea valor.

3.7.6. Conclusiones Financieras

3.7.6.1. Solidez financiera y Retorno de Inversién

Este analisis concluye que el proyecto "Fabricacion y Comercializacion de Borax

Liquido" es robusto y puede absorber una reduccion significativa de casi la mitad de sus

ventas proyectadas sin dejar de ser una inversion financieramente viable.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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4. CAPITULO 4: ANALISIS DE RESULTADOS
4.1. Indicadores de Desempeno

Con el fin de evaluar el comportamiento de nuestro proyecto orientado a la
produccion y comercializacién de Bérax Liquido, se disefid un conjunto de indicadores que
permite examinar su evolucion en cuatro areas interrelacionadas: desempefo estratégico,
eficiencia operativa, sostenibilidad financiera e impacto sectorial. No se plantea un marco
tedrico rigido, sino un sistema practico que permita medir variables vinculadas con la
permanencia y solidez econémica del proyecto en el tiempo.

4.1.1. Indicadores Estratégicos

Se centra en el posicionamiento comercial y en la capacidad de mantener relaciones
estables con empresas consumidoras del insumo.

Participacion de mercado: Se proyecta un crecimiento progresivo, con un ingreso
inicial equivalente al 20% del mercado, un ascenso cercano al 30% en el segundo ano y una
estabilizacion alrededor del 40% desde el tercer ano, sustentado en un volumen estimado
de 73.770 kg en etapa de madurez productiva.

Competitividad en precios: Frente a un promedio costo de la competencia de $3,30
por kilogramo, el proyecto plantea un precio de $2,99 por kilogramo. Esta diferencia del
9,39% no pretende convertirse en una estrategia agresiva, sino en una ventaja coherente
con la estructura de costos de produccion local, especialmente util para empresas con altos
costos operativos.

Retencion de clientes: Debido a su naturaleza B2B, la sostenibilidad no depende de
ventas aisladas, sino de la continuidad en el suministro. Por ello, la estrategia se orienta a
generar estabilidad de demanda desde el tercer afio, garantizada por la capacidad
productiva proyectada.

4.1.2. Indicadores Operativos
Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Los indicadores de operaciones nos permiten determinar el desempefio de la
produccion y el comportamiento de la cadena de abastecimiento.

Volumen productivo previsto: Se proyecta una operacién inicial de 26.643 kg,
seguida de 55.327 kg en el segundo afo y de un ritmo estable de 73.770 kg a partir del
tercero, en concordancia con el crecimiento comercial.

Costo directo por kilogramo: El costo esperado es de $2,61/kg, compuesto
principalmente por materia prima ($1,19/kg), importacién ($0,18/kg) y procesos de maquila y
logistica ($0,30/kg). Mantener estable este indicador resulta clave para sostener el margen
bruto calculado en 12,71%.

Tiempo de entrega: Mientras los productos importados requieren cerca de 60 dias
para arribar al pais, la produccién local permite tiempos aproximados de 7 dias. Esta
diferencia reduce la incertidumbre operativa que enfrentan los consumidores industriales.
4.1.3. Indicadores Financieros

La evaluacion econdémica se realiz6é con una tasa de descuento equivalente al 15%
(WACC), con el fin de determinar si el proyecto genera valor.

Valor Actualizado Neto: El proyecto arroja un VAN positivo de $33.917,39, lo que
confirma que los flujos superan el costo del capital.

Tasa de Rentabilidad Interna: La TIR alcanzada es del 24%, superior al WACC (15%)
y al costo de deuda estimado (12,29%), lo que evidencia que la rentabilidad supera el costo
del financiamiento.

Periodo de Recuperacién (Payback): La inversion inicial se recupera
aproximadamente en 3,12 anos, plazo competitivo para proyectos industriales del sector
quimico.

Relacién Beneficio/Costo: El indice estimado es de 1,48, lo que implica que cada
dolar invertido retorna $0,48 en valor presente.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Liquidez inicial: Se proyecta un flujo negativo de -$61.931,89 en el primer afio,
comportamiento habitual en proyectos con estructura de crecimiento gradual. El déficit
puede ser cubierto mediante el financiamiento mixto.

4.1.4. Indicadores de Impacto

Este grupo analiza efectos que exceden la rentabilidad inmediata del negocio.

Sostenibilidad y circularidad: La produccién local reduce la huella asociada a
transporte internacional e incentiva la recuperacion de envases industriales, lo que se alinea
con politicas de economia circular.

Fortalecimiento productivo: La disminucién de la dependencia de importaciones
contribuye al desarrollo de capacidades técnicas e industriales y favorece la generacion de
empleo especializado.

Marco normativo e incentivos: Al operar localmente, el proyecto se acoge a
regulaciones ambientales, laborales y de fomento productivo, generando condiciones
propicias para crecimiento sectorial.

4.2. Discusion de la Viabilidad
4.2.1. Viabilidad Comercial

La propuesta responde a dos limitaciones recurrentes del sector cartonero: el costo
del insumo y los retrasos de abastecimiento. La oferta local de Bérax Liquido con un precio
competitivo ($2,99/kg) y tiempos de entrega mas cortos representa una ventaja real frente a
proveedores externos. Bajo estas condiciones, la demanda actual permite sostener los
volumenes proyectados.

4.2.2. Viabilidad Técnica y Legal

Técnica: La producciéon mediante maquila evita inversiones en infraestructura
industrial y convierte costos fijos en variables, manteniendo estandares de calidad.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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Legal: La constitucién bajo la figura de S.A.S. permite operar con obligaciones
definidas en materia tributaria, laboral y societaria; ademas, sus costos se incorporan en la
estructura econémica del proyecto.

4.2.3. Viabilidad Econémico-Financiera

Los resultados muestran que el proyecto es rentable y autosostenible en el largo
plazo, siempre que los gastos se ejecuten sin desviaciones significativas. Aunque el primer
ano refleja un flujo negativo, la inversién de $70.000 contempla este comportamiento, lo cual
evita la necesidad de financiamiento adicional para alcanzar el punto de equilibrio.

4.3. Validacion de Hipotesis

Hipotesis de rentabilidad: Confirmada, debido a que la TIR excede el costo del
capital.

Hipotesis de mercado y precio: Confirmada, puesto que el producto puede
comercializarse a un valor inferior al importado sin comprometer el margen bruto.

Hipotesis de autosuficiencia financiera inicial: Validada con restricciones, ya que el
capital disponible exige disciplina de gasto para evitar tensiones de liquidez.

4.4. Recomendaciones de Ejecucion Financiera

Para reducir riesgos de iliquidez, considerando que el capital inicial es ajustado, se
proponen las siguientes medidas:

Control del gasto: Toda desviacion superior al 5% en costos fijos debe corregirse de
manera inmediata mediante la reduccion de gastos no esenciales.

Gestiodn de cobros: En la etapa inicial, se recomienda priorizar acuerdos con plazos
de pago menores o aplicar descuentos por pronto pago.

Coordinacién con el maquilador: A partir del segundo lote, conviene negociar créditos
comerciales para reservar capital destinado a la importacion de materia prima.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la

biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5. CAPITULO 5: CONCLUSIONES - APLICACIONES
5.1. Conclusiones Generales

Se concluye que la propuesta de este trabajo resulta viable desde los puntos de vista
técnico, operativa y comercial dentro del sector industrial cartonero del Ecuador, ya que se
cumplen todos los objetivos planteados bajo las estrategias establecidas.

El modelo de gestion bajo contratacion de maquila fortalece la optimizacién de
recursos y ademas reduce la necesidad de inversion inicial en infraestructura, lo que resulta
en disminuir riesgos operativos y financieros.

Se concluye que gracias a posicionar al borax liquido como una solucién rapida y
eficiente frente a productos liquidos o importados, el producto ocupara un muy atractivo
nicho en el mercado B2B.

Del plan financiero se concluye que al mantener un control adecuado de costos de
produccion, almacenamiento, transporte, importacion y operaciones el proyecto puede
alcanzar una rentabilidad muy atractiva.

Resulta fundamental establecer funciones, responsabilidades y procesos
estandarizados con el objetivo de asegurar eficiencia, trazabilidad, calidad y consistencia del
producto final.

Definir politicas claras en aspectos como control de calidad, inventario,
almacenamiento y logistica, sera un punto clave para alcanzar a minimizar errores,
prevencion de pérdidas y sobre todo asegurar total satisfaccion de los clientes.

5.2. Conclusiones Especificas

Del analisis financiero se puede aseverar que fabricar y comercializar Bérax Liquido
no solo es viable, sino que representa una oportunidad real de generar valor. Al inyectar una
inversion inicial de $70,000.00, los numeros proyectan $33,917.39 como Valor Actual Neto

(VAN) y el 24% de Tasa Interna de Retorno (TIR). Este rendimiento resulta soélido,

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aguel que se atribuya dicha distribucion.
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superando por nueve puntos al costo de oportunidad (WACC del 15%); es decir, el negocio
rinde mas que el riesgo asumido y el interés bancario. Asimismo, recuperar el capital en
poco mas de tres afos (3.12 afios) constituye un plazo bastante atractivo y prudente dentro
del sector industrial.

Al revisar el flujo de caja, se identifica que el verdadero reto del proyecto reside en su
primer afio de vida. Existe una brecha operativa de -$61,931.89 durante los primeros 12
meses, dado que los ingresos iniciales ($53,000) no alcanzan a cubrir todos los gastos de
arranque. En este contexto, el financiamiento de $70,000 cumple una funcion vital: mas que
para comprar activos, esta disefiado para servir como fondo de maniobra y soportar este
déficit. Por ello, la supervivencia de la empresa depende de una ejecucion presupuestaria
estricta, cuidando la liquidez hasta cruzar el umbral de rentabilidad en el segundo ano.

La decision de operar bajo un esquema de tercerizacion (maquila) ha demostrado ser
la via mas eficiente para proteger la inversion. Al no inmovilizar grandes sumas en
maquinaria o0 una planta propia, la organizacion mantiene una estructura de costos ligera.
Con los gastos administrativos bajo control y un costo de produccion variable ($0.95/kg), se
asegura un margen bruto del 12.71% desde el arranque. Esta configuracion da las
alternativas necesarias para adaptarse a los cambios de la demanda sin cargar con el peso
financiero de una capacidad instalada excesiva.

La investigacion confirma que existe un espacio claro en la industria del cartén
corrugado para esta propuesta. La estrategia de entrada se sostiene en dos ventajas
tangibles: un precio 9.39% mas competitivo ($2.99 frente a los $3.30 del mercado) y una
logistica superior. El valor real para el cliente no esta solo en el insumo quimico, sino en la
solucion a su cadena de suministro: bajar los tiempos de espera de 60 dias (importacion) a
solo una semana (compra local) libera su flujo de caja y justifica plenamente el cambio de

proveedor.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.
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5.3. Recomendaciones

El primer ano muestra una situacion fragil en términos de recursos, por lo que la
empresa deberia manejar una especie de reserva exclusiva para cubrir necesidades basicas
y no depender de decisiones improvisadas. Ademas del control mensual, seria prudente
establecer una sefal clara de alerta: si los gastos superan una desviacién del 5% en
cualquier mes del primer semestre, la gerencia tendria que detener de inmediato los gastos
administrativos que no sean realmente necesarios. En esta etapa, la supervivencia depende
de proteger el capital de trabajo hasta que las ventas recurrentes alcancen para cubrir los
costos fijos.

La dependencia de un tercero sigue siendo un punto vulnerable, por lo que no basta
con continuar con 6rdenes de compra aisladas. La empresa deberia convertir esa relacion
en un compromiso formal. En lugar de acuerdos basicos, conviene firmar un contrato de
nivel de servicio con sanciones en caso de fallas en tiempos o calidad. También seria
conveniente negociar un pequeno inventario de materia prima en las bodegas del propio
magquilador, de forma que retrasos logisticos, bloqueos viales u otras interrupciones externas
no frenen la produccion.

Aunque el mercado acostumbre a pagar a 90 dias, el proyecto no tiene la capacidad
financiera para sostener ese plazo en su inicio. Por ello, la fuerza comercial deberia
enfocarse primero en clientes dispuestos a aceptar pagos entre 15 y 30 dias, incluso si
representan volumenes menores. A cambio, se podrian otorgar descuentos por pronto pago
o pequefios beneficios logisticos. Durante los primeros seis meses, es mas importante
asegurar liquidez rapida que perseguir grandes ventas sujetas a plazos largos.

Si bien el Bérax Liquido sera el producto principal, depender Unicamente de él
implicaria un riesgo a largo plazo. Si la empresa alcanza el punto de equilibrio, a partir del

segundo afo podria iniciar investigacion y desarrollo de productos complementarios para la

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucion y uso de este trabajo por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a
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industria cartonera, como resinas resistentes a la humedad o almidones modificados. Con
esto, no solo se distribuye el riesgo comercial, sino que también se aprovecha la misma
logistica y la base de clientes ya captada.

5.4. Limitaciones de la investigacion

Existe una dependencia considerable, para el correcto desempefio de la empresa,
con el suministro internacional de materia prima asociados a cambios de precios
internacionales, demoras aduaneras, disponibilidad y transporte.

Al transferir parte de la responsabilidad operativa a un tercero, el producto final se
expone a retrasos, incumplimiento de tiempos, calidad inconsistente, problemas de logistica
interna del proveedor.

La demanda puede no crecer de acuerdo con lo previsto en este trabajo reduciendo
considerablemente el retorno de la inversién (VAN, TIR) lo que desembocaria en la no

viabilidad financiera.

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacién se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la
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ANEXOS
Empresas Volumen (Ton.) Mercado

Costa 1 3.000 5%
Costa 2 15.000 24%
Costa 3 12.000 19%
Costa 4 10.000 16%
Costa 5 4.000 6%
Sierra Norte 4.000 6%
Sierra Sur 11.000 17%
Otras 4.000 6%

Total 63.000 100%

Sector Ton. Mercado

Costa 44.000 70%
Sierra Norte 4.000 6%
Sierra Sur 11.000 17%
Otras 4.000 6%

Total 63.000 100%
Produccion de cartén 63.000,00 Ton

770,00 g/m2
Cantidad de Borax 81.818.181,82 m2
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FLUJO DE CAJA

NOMINA
SUELDO S
BASICO 470,00
FONDOS
Tip SALARIO  cOSTO EMPRESA MENSUAL ¢ 3 —
DECIMO DECIMO DE TOTAL
(0) PERSONAL BRUTO (SALARIO BRUTO + TOTAL TERCERO CUARTO VACACIONES RESERVA EMPLEADOR BENEFICIOS
‘ MENSUAL BENEFICIOS) 3 33% 12.15%
) (] ’ o

N Gerente S S S S S S S S
técnico 1.350,00 1.834,40 112,50 39,17 56,25 112,46 164,03 484,40

N Asesor S S S S S S S S
comercial 700,00 970,03 58,33 39,17 29,17 58,31 85,05 270,03

S S S S S S S S
N |QA/QC 500,00 704,07 41,67 39,17 20,83 41,65 60,75 204,07

S S S S S S S S

S | Contador 200,00 200,00 16,67 39,17 8,33 16,66 24,30 -

N S S S S S S S
39,17 - 39,17 - - - 39,17

N S S S S S S S
39,17 - 39,17 - - - 39,17

N S S S S S S S
39,17 - 39,17 - - - 39,17
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TABLA DE AMORTIZACION DE CREDITO REQUERIDO

TABLA DE AMORTIZACION FRANCESA

CAMPUS

. . . A . $
Monto a financiar: 42.000,00 Valor Préstamo: 42.000,00
S
. 9 .
Interes: 12,29% Suma Cuotas: 55.608,32
oy .S
Plazo (afos): 5 Suma Interes: 13.608,32
Forma de pago: Mensual
Tasa mensual efectiva: 0,9706%

Capital

Plazo Cuota Mensual Capital Interes del mes Amortizacion Capl.tal
amortizado
. S S S S s
926,81 42.000,00 407,67 519,14 519,14
, $ $ $ $ S
926,81 41.480,86 402,63 524,18 1.043,32
5 $ $ S $ S
926,81 40.956,68 397,54 529,27 1.572,58
. $ $ S $ S
926,81 40.427,42 392,40 534,40 2.106,98
] $ S S S $
926,81 39.893,02 387,22 539,59 2.646,57
. $ s S $ $
926,81 39.353,43 381,98 544,83 3.191,40

Pendiente
S
41.480,86

s
40.956,68

s
40.427,42

s
39.893,02

S
39.353,43

s
38.808,60
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, $ $ $ $ $ $
926,81 38.808,60 376,69 550,12 3.741,51 38.258,49
. S S S $ S S
926,81 38.258,49 371,35 555,45 4.296,97 37.703,03
o $ $ $ $ $ $
926,81 37.703,03 365,96 560,85 4.857,82 37.142,18
0 $ $ $ $ $ $
926,81 37.142,18 360,52 566,29 5.424,11 36.575,89
” S S $ $ $ $
926,81 36.575,89 355,02 571,79 5.995,89 36.004,11
5 S S S $ $ S
926,81 36.004,11 349,47 577,34 6.573,23 35.426,77
3 $ $ $ $ $ $
926,81 35.426,77 343,86 582,94 7.156,17 34.843,83
" S S $ $ $ $
926,81 34.843,83 338,21 588,60 7.744,77 34.255,23
s $ $ $ $ $ $
926,81 34.255,23 332,49 594,31 8.339,08 33.660,92
6 $ $ $ $ $ $
926,81 33.660,92 326,72 600,08 8.939,16 33.060,84
. S $ $ $ $ $
926,81 33.060,84 320,90 605,90 9.545,07 32.454,93
18 S $ S $ $ $
926,81 32.454,93 315,02 611,79 10.156,85 31.843,15
Lo S S $ $ $ $
926,81 31.843,15 309,08 617,72 10.774,58 31.225,42
20 $ $ $ $ $ $
926,81 31.225,42 303,09 623,72 11.398,30 30.601,70
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)1 5 $ S S $ $
926,81 30.601,70 297,03 629,77 12.028,07 29.971,93
. s s S S s s
926,81 29.971,93 290,92 635,89 12.663,96 29.336,04
) $ $ $ $ $ $
926,81 29.336,04 284,75 642,06 13.306,02 28.693,98
" $ $ $ $ $ $
926,81 28.693,98 278,51 648,29 13.954,31 28.045,69
’ S S $ $ S $
926,81 28.045,69 272,22 654,58 14.608,89 27.391,11
26 S s S $ S S
926,81 27.391,11 265,87 660,94 15.269,83 26.730,17
. $ $ $ $ S $
926,81 26.730,17 259,45 667,35 15.937,18 26.062,82
2 S $ $ $ $ $
926,81 26.062,82 252,97 673,83 16.611,01 25.388,99
29 $ S $ $ S $
926,81 25.388,99 246,43 680,37 17.291,38 24.708,62
0 $ $ $ $ S $
926,81 24.708,62 239,83 686,97 17.978,36 24.021,64
21 S $ $ $ $ $
926,81 24.021,64 233,16 693,64 18.672,00 23.328,00
" S $ $ $ $ $
926,81 23.328,00 226,43 700,38 19.372,38 22.627,62
2 S $ $ $ $ $
926,81 22.627,62 219,63 707,17 20.079,55 21.920,45
" $ $ $ $ $ $
926,81 21.920,45 212,77 714,04 20.793,59 21.206,41
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. $ $ $ $ $ $
926,81 21.206,41 205,84 720,97 21.514,55 20.485,45
" S S S S S S
926,81 20.485,45 198,84 727,97 22.242,52 19.757,48
. $ $ $ $ $ $
926,81 19.757,48 191,77 735,03 22.977,55 19.022,45
2 $ $ $ $ $ $
926,81 19.022,45 184,64 742,17 23.719,72 18.280,28
29 S S $ $ $ $
926,81 18.280,28 177,43 749,37 24.469,09 17.530,91
20 S $ S S S S
926,81 17.530,91 170,16 756,64 25.225,73 16.774,27
s $ $ $ $ $ $
926,81 16.774,27 162,82 763,99 25.989,72 16.010,28
" S $ $ $ $ $
926,81 16.010,28 155,40 771,40 26.761,13 15.238,87
4 $ $ S $ $ $
926,81 15.238,87 147,91 778,89 27.540,02 14.459,98
" $ $ $ $ $ $
926,81 14.459,98 140,35 786,45 28.326,47 13.673,53
. S S S $ $ $
926,81 13.673,53 132,72 794,09 29.120,55 12.879,45
s S S S $ $ $
926,81 12.879,45 125,01 801,79 29.922,35 12.077,65
. S $ $ $ $ $
926,81 12.077,65 117,23 809,58 30.731,92 11.268,08
48 $ $ S $ $ $
926,81 11.268,08 109,37 817,43 31.549,36 10.450,64
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49 $ S $ $ $ $
926,81 10.450,64 101,44 825,37 32.374,72 9.625,28
0 S S s S S $
926,81 9.625,28 93,43 833,38 33.208,10 8.791,90
e $ S $ $ $ $
926,81 8.791,90 85,34 841,47 34.049,57 7.950,43
o $ S $ $ $ $
926,81 7.950,43 77,17 849,64 34.899,21 7.100,79
e S S $ $ $ $
926,81 7.100,79 68,92 857,88 35.757,09 6.242,91
" S S $ S S S
926,81 6.242,91 60,60 866,21 36.623,30 5.376,70
. $ $ $ $ S S
926,81 5.376,70 52,19 874,62 37.497,91 4.502,09
e S S $ $ $ $
926,81 4.502,09 43,70 883,11 38.381,02 3.618,98
. $ S $ $ $ $
926,81 3.618,98 35,13 891,68 39.272,70 2.727,30
s $ S $ $ $ $
926,81 2.727,30 26,47 900,33 40.173,03 1.826,97
e S S $ $ $ $
926,81 1.826,97 17,73 909,07 41.082,10 917,90
0 S $ S $ $ $ :
926,81 917,90 8,91 917,90 42.000,00 0,00

Nota sobre derechos de autor: Este trabajo y lo que a continuacion se expone solo tiene una validez académica, quedando copia de éste en la biblioteca digital de UIDE y EIG. La distribucién y uso de este trabajo
por parte de alguno de sus autores con otros fines debera ser informada a ambas Instituciones, a los directores del Master y resto de autores, siendo responsable aquel que se atribuya dicha distribucion.



L UIDE

Pawared by
Arizona State University

BALANCE GENERAL

COSTO

VENTAS

UTILIDAD

CxC (DIAS)

INVENTARIO

ACTIVOS FlJOS

CAMPUS

CAPITAL

PASIVO

TOTAL ACTIVOS

VENTAS
0 ’
1 S
79.661,43
2
$165.428,98
3
$220.571,97
4
$220.571,97
5
$220.571,97
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$

s
69.537,23

$144.404,56
$192.539,42
$192.539,42

$192.539,42

S
S

10.124,19

s
21.024,42

s
28.032,56

s
28.032,56

s
28.032,56

90
S

s
19.642,54

$
40.790,71

s
54.387,61

$
54.387,61

s
54.387,61

16%
S

s
12.745,83

S
26.468,64

s
35.291,52

S
35.291,52

s
35.291,52

$
2.512,44

s
2.009,95

$
1.507,46

s
1.004,98

s
502,49

$

S
28.000,00

s
38.124,19

$
59.148,61

$
87.181,17
$115.213,73

$143.246,29

S
42.000,00

s
35.426,77

s
28.045,69

s
19.757,48

$
10.450,64

S -
0,00

$
2.512,44

S
34.398,32

s
68.766,81

S
90.684,10

s
90.181,61

s
89.679,13
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