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RESUMEN EJECUTIVO

La siguiente investigacion trata sobre un plan de negocios que comercialice un producto
natural en base a la guanabana dirigido a los centros naturistas de la ciudad de Quito, el
cual se divide en varios capitulos de diversos aspectos que debe contener un proyecto.
Por lo tanto, comienzo definiendo el problema: desaprovechamiento de la produccion de
guanabana para la comercializacion de productos de valor agregado, luego se justifica
por qué se ha decidido realizar tal proyecto para poder asi definir los objetivos de:
desarrollar un plan de negocio mediante un estudio de mercado, administrativo, legal,
financiero para la elaboracion y comercializacion de capsulas de guanabana en el D.M.Q.
Donde el estudio de mercado permite conocer la factibilidad del consumo del producto
qgue son los frascos; dado que tales resultados son positivos en funcién a la encuesta
permitiendo saber los precios de la competencia, su aceptacion, frecuencia de compra,
variables importantes que muestran la oportunidad del proyecto en el mercado de la
medicina natural. Para el siguiente capitulo se desarrolla un estudio técnico en la que se
analiza la ubicacion de la planta, también un estudio organizacional con funciones de
cargos Yy los respectivos procesos que conlleven a la creacién del producto sin olvidar el
importante estudio de marketing y legal para finalmente llegar a realizar el estudio y
evaluacion financiera donde se obtiene una TMAR del 20%, TIR del 29,59% con un VAN
de $5.598 en ganancia y Relacion B/C de $0,33, indicadores que ayudan a deducir que
el proyecto es viable y se recomienda emprenderlo.

Palabras Clave: Produccion, comercializacion, marketing, organizacion, mercado,

evaluacion, finanzas, procesos.
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ABSTRACT

The following investigation deals with a business plan that commercializes a natural
product based on soursop addressed to the naturist centers of the city of Quito, which is
divided into several chapters of various aspects that a project must contain. Therefore, |
begin by defining the problem: wasting the production of soursop for the
commercialization of value-added products, then justifying why it has been decided to
carry out such a project in order to define the objectives of: developing a business plan
through a market, administrative, legal, financial study for the production and marketing
of soursop capsules at the DMQ. Where the market study allows to know the feasibility
of the consumption of the product that are the jars; given that such results are positive
based on the survey, allowing to know the prices of the competition, their acceptance,
frequency of purchase, important variables that show the opportunity of the project in the
natural medicine market. For the next chapter, a technical study is developed in which
the location of the plant is analyzed, as well as an organizational study with functions of
positions and the respective processes that lead to the creation of the product, without
forgetting the important marketing and legal study, and finally to carry out the study and
financial evaluation where a TMAR of 20%, TIR of 29.59% with a VAN of $ 5,598 in profit
and a B/ C ratio of $ 0.33 are obtained, indicators help to deduce that the project is viable

and it’s recommended to undertake it.

Keywords: Production, organization, marketing, evaluation, finance, processes.



INTRODUCCION

El llevar un estilo de vida mas saludable actualmente es una necesidad que se refleja
tanto en hombres como en mujeres, quienes optan cambiar sus habitos alimenticios por
su propio bienestar, ademas que el comer sano puede evitar la aparicion de
enfermedades indeseables, por lo tanto, una de las maneras es cuando optan no solo
recurrir a la ya conocida medicina farmacéutica sino también a la tradicional, donde
ofrecer productos de origen natural al consumidor puede llegar a ser una buena

alternativa en el ambito del cuidado de la salud.

El siguiente trabajo presenta una propuesta de un plan de negocio para una empresa
comercializadora de un producto de medicina alternativa con base en la guanabana
destinada a la ciudad de Quito, debido a que actualmente muchas personas buscan
cuidar su salud y recurren a aquellos productos que no utilicen muchos quimicos
perjudiciales; ademas del bajo conocimiento que tiene el consumidor sobre los beneficios
gue brinda esta fruta no tradicional de la graviola.

La finalidad del proyecto es conocer la viabilidad de introducir dentro del mercado local
de la ciudad de Quito, un producto novedoso, atractivo y demandado por futuros clientes.
Una de las ventajas es el poder utilizar la materia prima con un mejor aprovechamiento
de la misma, en darle algun valor agregado, que son las capsulas, cuya idea de negocio

ayudara a que exista una mayor presencia dentro del mercado nacional.

Por lo tanto, esta investigacion se divide en varios capitulos que daran a conocer toda la
informacion importante sobre el tema y cuyo fin sea el permitir determinar su factibilidad

el cual va detallado a continuacion:

El Plan de Investigacion inicia con la descripcion de la situacion problematica, la
justificacion del tema propuesto, se establece el objetivo principal y los especificos que
se desean llegar a concluir con la realizacion de la tesis, ademas de la sustentacion
tedrica compuesta por: antecedentes de la investigacion, su respectiva fundamentacion
legal y tedrica junto a un marco metodolégico que abarca el enfoque, tipo de estudio,

recoleccion de datos con el instrumento de investigacion utilizado y su validacion.



Primer Capitulo, a partir de esta seccion se empieza con el desarrollo de la
propuesta, donde se realizara la descripcion del contexto en la que abarca el analisis del
macro y micro entorno en el que se establecera la empresa para conocer informacién
importante sobre la situacion actual de factores tanto econdmica, politica, social,
tecnoldgica y legal del sector. Posteriormente se generara un Estudio de Mercado
compuesta por encuestas y el analisis de resultados respectivos sobre la demanda

insatisfecha cuya informacién sera importante para dar paso al siguiente capitulo.

Segundo Capitulo: se continda a implementar el proceso del plan de negocios que
contiene: Estudio Técnico, localizacion del proyecto, ademas del estudio administrativo,
generacion de la estructura organizacional y funcional, proceso de produccion y estudio
legal. Luego para la parte final se pretende desarrollar el Estudio Financiero donde se
analizara toda la inversién de capital, costos, flujo del proyecto y su respectiva evaluacién
financiera para conocer si es 0 no factible el establecer la idea del plan de negocio;

seguido de conclusiones, recomendaciones, bibliografia y anexos.

SITUACION PROBLEMATICA

El desaprovechamiento de la produccion de guandbana para el procesamiento y
elaboracién de productos con valor agregado no tradicionales, es una razén importante
para que surja la necesidad de poder utilizar la capacidad productiva en ofrecer al
consumidor un producto natural alternativo en presentacion de capsulas dentro de la
medicina herbaria, natural. Dado que, con un mayor cultivo de la graviola se podria
generar mayores perspectivas en el pais fomentando mas emprendimientos en la
industria de la medicina natural al ser una de las pocas plantas que no solamente se
puede aprovechar su fruto, también sus hojas por su gran valor nutricional y medicinal

gue ofrece al consumirlo.



Formulacion del problema

Figura 1.- Arbol de Problemas

EFECTOS Limitado consumo por el bajo conocimiento Escasa elaboracion de productos
de los beneficios nutricionales y medicinales derivados de la guanibana
de la guanibana

1 1

Desaprovechamiento de la produccion de guanabana para la

PROBLEMA
CENTRAL

comercializacion de productos de valor agregado no tradicionales

CAUSAS Desconocimiento  de Poco interés en frutas Limitado emprendimiento
un estudio de mercado no tradicionales para la para industrializarla

en el consumo de elaboracion de nuevos guanabana
productos botinicos productos

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Delimitacion del problema
Espacio
En la Republica del Ecuador, regién Sierra, de la Provincia de Pichincha, cantén Quito.
Tiempo

Toda la informacion bibliografica que se va a obtener en la investigacion para el
desarrollo de la propuesta se basara en fuentes de los ultimos 5 afios, que va desde el

afno 2014 vista como una informacion actual hasta el 2019.
Universo

El tema propuesto esta orientado a todos los centros naturistas activos que ejercen sus

actividades ubicados en la ciudad de Quito.



Formulacion del problema cientifico

¢ El

limitado

emprendimiento para

industrializar

la guanabana genera

un

desaprovechamiento en la produccion y comercializacion de productos de valor

agregado no tradicionales que conlleva a un limitado consumo de la fruta por el bajo

conocimiento de los beneficios nutricionales y medicinales que tienen los ciudadanos?

JUSTIFICACION

Tabla 1.- Matriz de Pertinencia
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Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz




El interés fundamental del siguiente trabajo de investigacion es la elaboracion de
capsulas en base a la guanabana donde se espera demostrar por medio de la extraccion
de todos los nutrientes medicinales que la planta ofrece el poder entregar al consumidor
un producto lo mas natural posible debido a que hoy en dia muchas personas tienden a
cuidar de su salud sin recurrir a la medicina farmacéutica, asi que, de esta manera es
vista una gran oportunidad como emprendedor el establecer una empresa que se
dedique a su comercializacion en el mercado interno y se espera tener una buena
aceptacion por ser un producto nuevo; aprovechando la gran disponibilidad de materia
prima para su elaboracibn ademas de que se encuentra a esta fruta procesada

mayormente en forma de conserva, como pulpa y fruta entera.

Por otro lado, el poder contribuir al desarrollo econémico del pais porque en la mayoria
de sectores donde se dan frutas exdticas o tropicales no cuentan con algun tipo de
investigacion que ayuden a los pequefios productores a manejar adecuadamente sus
tierras y cultivos evitando el manejo empirico. Por lo tanto, al no haber un gran apoyo del
estado en designar cantidad de recursos para aumentar la produccion de tales plantas
provoca que no haya muchos proyectos destinados al manejo de estos recursos sin
olvidar que la mayor parte de la produccion es exportable a grandes paises y el resto
para la distribucién en el mercado interno donde nace la conveniencia de ofrecer un
producto nuevo en base a ésta fruta incentivando un mayor interés en que los
agricultores vean la venta de esta fruta como algo rentable permitiéndoles en cierta

manera el aumentar sus ingresos y mejorar su calidad de vida por su trabajo.

Ecuador, al ser un pais privilegiado por contar con buenas condiciones climaticas permite
producir grandes cantidades de fruta en cada region, donde se encuentran las frutas no
tradicionales entre ellas la guanabana. Sin embargo, esta fruta no ha sido completamente
industrializada y al ser vista como una planta medicinal al igual que otras, éstas han sido
utilizadas desde hace mucho tiempo en el tratamiento de varias enfermedades lo cual ha
fomentado gran interés por el estudio de sus principios activos como una alternativa para
la elaboracion de nuevas formas farmacéuticas naturales en un mercado que ha volteado

su mirada a productos nutritivos y sanos.



En cuanto a las lineas de programas y proyectos de la carrera en gestion
empresarial en la Universidad Metropolitana, la idea de investigacion del presente tema
se basa la Linea 1 la cual hace mencion al programa N°1 de Emprendimiento:
productividad y competitividad en organizaciones empresariales y de la administracién
publica ecuatoriana. Por otro lado, con respecto al Plan de Desarrollo 2017-2021 “Toda
una Vida” la propuesta del proyecto pretende seguir el “objetivo 5: Impulsar la
productividad y competitividad para el crecimiento econdémico sostenible de manera
redistributiva y solidaria” al promover el desarrollo industrial nacional y diferenciacion o
valor agregado al aprovechar las infraestructuras construidas y las capacidades

instaladas con un enfoque a satisfacer la demanda insatisfecha en el mercado objetivo.

OBJETIVOS

Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio mediante un estudio de mercado, administrativo, legal,

financiero para la elaboracion y comercializacion de capsulas de guanabana en el D.M.Q.
Objetivos Especificos

e Establecer un estudio de mercado mediante el analisis del macro y micro entorno
para conocer la factibilidad del consumo del producto.

e Desarrollar un estudio técnico para identificar la localizacion, procesos e
inversiones a requerir y otros parametros que permitan definir el establecimiento
de la microempresa.

e Realizar un analisis financiero para determinar el grado de rentabilidad del

proyecto.



MARCO TEORICO
Antecedentes de Investigacion

Segun la autora (Beltran Apolo, 2016), genera con su tema de tesis lo siguiente: “Estudio
de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la elaboracion y exportacion
de néctar de guanabana en el canton Machala, provincia de El Oro, hacia el mercado

chileno”.

Donde el objetivo general establece el de: Incrementar la produccién y comercializacion
de productos elaborados a base de guanabana con el propésito de aprovechar las
oportunidades que genera el mercado internacional para la introduccion de nuevos

productos. Para los objetivos especificos propone 3:

1.- Impulsar la tecnificacién de las zonas de cultivo de guanabana con el propdésito de
aumentar el rendimiento de produccion mejorando la capacidad como proveedores de

materia prima para elaborar productos.

2.- Optimizar la comercializacion de guandbana como alimento procesado con el
proposito de incrementar la exportacion de productos derivados mejorando la

participacién productiva del sector.

3.- Promover la inversion en el sector productor de guanabana con el propésito de
aprovechar el potencial de la fruta como materia prima para la agroindustria, impulsando

el desarrollo sustentable y sostenible. (Beltran Apolo, 2016)

Para los resultados sobre su estudio fue el conocer que hay un incremento en la cantidad
de toneladas producidas y cosechadas por planta debidamente tratada, ademas de
mejorar la materia prima para la elaboracién de tales productos con calidad de

exportacion.

Aprovechar también el mercado potencial como Chile con antecedentes de consumo de
productos elaborados de guanabana cuya exportacion permita mejorar el intercambio

comercial entre ambos paises. (Beltran Apolo, 2016)



Por lo tanto, entre los puntos importantes de este trabajo se muestra que la
guanabana que la mayor plantacién a nivel nacional es actualmente en Guayas, Santa
Elena y Manabi donde radica una necesidad de mejorar el resto de plantaciones.
También que hoy en dia no se exportan productos derivados de guanabana, la fruta
fresca si es vendida en mercados foraneos, aunque se no se lo realiza en grandes
cantidades. La participacion de la guanabana en la agroindustria como materia prima
actualmente es sumamente baja por lo que la cantidad de productos procesados es

reducida en el mercado; datos clave a tener en cuenta en la realizacion del tema.

Para el autor (Icaza Silva, 2018) establece con su tema de tesis: “Plan de negocios para
la produccién y comercializacion de productos derivados de la guanabana”. Genera un
objetivo general de Iniciar un emprendimiento que se dedique a la elaboraciéon y
comercializacion de productos derivados de la guandbana, con la finalidad de influir
positivamente en la salud de las personas que estén dispuestas a consumirlos, y en

cuanto a los objetivos especificos:
1.- Realizar un analisis de la guanabana y los beneficios que aporta a la salud humana.
2.- Determinar el nivel de aceptacion del emprendimiento por medio de encuestas.

3.- Definir las lineas de accién a seguir para la producciéon y comercializacion de los
productos derivados de la guanabana con el fin de captar mercado de manera

permanente.

4.- Proyectar los estados financieros con el fin de obtener la rentabilidad del proyecto a

determinarse. (Icaza Silva, 2018)

El autor afirma que la guanabana es una fruta con altos contenidos vitaminicos y
saludables para el organismo de quien lo consume. Durante el trabajo planteado, se pudo
exponer sus propiedades y componentes dentro de las investigaciones consultadas, y la

forma de elaboracion para su respectiva comercializacion, el cual es el fin del proyecto.



De esta manera, queda en manifiesto, el emprendimiento propuesto en la
elaboracién y comercializacion de productos en base a la guanabana tales como
mermelada, helados y galletas dentro de la Etapa 3 de la Alborada, tomando en cuenta
las herramientas a usarse y planteadas en el desarrollo del mismo, llegando a los

objetivos propuestos dentro del trabajo planteado. (Icaza Silva, 2018)

Por lo tanto, el autor (Icaza Silva, 2018) en este caso genera una propuesta sobre una
empresa que distribuya productos derivados de la guanabana endulzado con stevia para
perseverar las propiedades curativas que tiene la misma con el propdsito de dar a
conocer tal potencial a sus clientes en la Alborada 3era Etapa de la ciudad de Guayaquil
donde, al igual que la anterior autora establece de manera sistematica el desarrollo de
su idea de trabajo y hace hincapié en generar conciencia sobre la salud de la poblacion,
dando a conocer los beneficios de la fruta, produciendo una variedad de productos y asi
poder obtener réditos econémicos para el proyecto en si.

Para las autoras (Manzaba Santana & Rizzo Mendoza, 2017) aportan con su tesis lo
siguiente: Estudio de factibilidad para la creacibn de una empresa productora y
comercializadora de jugo de guanabana. Donde tienen como objetivo general: Analizar
la factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de jugos a

base de la pulpa de la guanabana en el Canton de Buena Fe, provincia de Los Rios.
Para los objetivos especificos definen los siguientes:

1.- Recopilar diferentes conceptos y disposiciones relacionadas con el proyecto de

creacion de nuevas empresas e informacion sobre la fruta la guanabana.

2.- Determinar los métodos que permitiran analizar la factibilidad para la creacion de una

empresa productora y comercializadora de jugos a base de la pulpa de la guanabana.

3.-Realizar el estudio de factibilidad para la creacibn de una empresa productora y
comercializadora de jugos a base de la pulpa de la guandbana en el canton de Buena Fe,

provincia de Los Rios. (Manzaba Santana & Rizzo Mendoza, 2017).
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Finalmente, en el Ultimo apartado sobre evaluacién financiera del negocio aclaran
gue es alentadora y rentable, visto a se han manejado los costos ajustados a los
estandares y normas contables, siendo una oportunidad crear la empresa de este tipo y
en zonas diferentes a los cantones de Quito y Guayaquil. A fin de contribuir a la salud de
los habitantes del pais, crear fuentes de trabajo, beneficiar al desarrollo social econémico
de la region, aportar al presupuesto del estado y economia del pais, es necesario la
aplicacion de la propuesta sefialada en el Capitulo 1V de este trabajo investigativo para
asi ratificar el cumplimiento de la hipétesis. (Manzaba Santana & Rizzo Mendoza, 2017).

Ambas autoras con su trabajo al final determinan que si es factible su idea de negocio
sobre una empresa comercializadora de jugos de guanabana en la provincia de Los Rios,
donde hacen ademas énfasis en dar a conocer que en nuestro pais si existe variedad de
flora y fauna en la cual podemos explotar nuestros recursos y en cuanto a la fruta, que
al consumirla ayudard a atacar células cancerosas sin efectos secundarios como
nauseas o pérdida de peso, otra razon del porque surge la necesidad en mi proposicion

de entregar al cliente un producto bueno para la salud.

Por lo tanto, los trabajos realizados por los autores mencionados anteriormente aportan
significativamente en mi propuesta a aclarar varias interrogantes con respecto a cdmo
mejorar la capacidad de produccién y comercializacién de la guanabana, ademas de
saber la forma de participar en linea directa con el proveedor, cubrir la demanda
insatisfecha entregando un producto nuevo-innovador de gran interés al cliente, ya que
todas éstas ideas se basan en la misma que es optar por un plan de negocio en donde
una empresa pueda llegar a un mercado objetivo ya sea interno o de exportacion cuyo
fin se comparte en el hecho de que la sociedad prefiera consumir mas productos no
tradicionales los cuales no han sido muy aprovechados por la falta de emprendimientos
dentro de su sector al que pertenecen y de tal manera poder ayudar asi al desarrollo de

la matriz productiva en el pais.
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Fundamentacién Contextual

Para (Ortiz Garcia, 2013) aclara que en forma breve, un marco conceptual integra tanto
el esquema mental de una realidad visualizada asi como la definicion de sus conceptos;
el marco tedrico por su parte, propone las teorias que fundamentan los conceptos y sus
relaciones; en cuanto al marco historico, éste se aboca a describir tanto los antecedentes
del fenbmeno a estudiar como los diferentes tratamientos que al mismo se han dado;
finalmente, el marco contextual describe la situacion, en tiempo y lugar, donde dicho

fenémeno tiene lugar.

De modo que, la fundamentacion contextual en un proyecto muestra el escenario,
condiciones y una situacion general que describa el entorno de una investigacion junto a
varios aspectos ya sean culturales, sociales y/o econdmicos importantes para tener una

idea del objeto de estudio.

Para (Leavitt, 2017) afirma que durante miles de afios, muchas personas de todo el
mundo han tratado a los enfermos con flores, cortezas, hierbas en extractos o formas
completas, y microbios benéficos. Se utilizaron durante mucho tiempo antes del auge del
meétodo cientifico, pero es importante recordar que entre estos remedios estan algunos
gue prepararon el camino para los medicamentos mas importantes utilizados en la

actualidad.

(Plaza Acebo, 2018) en las perspectivas de la industria farmacéutica a nivel local,

determina que:

Un elemento estratégico de alta importancia para la industria farmacéutica local es el disefio
del plan de desarrollo nacional realizado por las autoridades gubernamentales actuales y que
tiene como uno de sus componentes principales a la transformacién de la matriz productiva
del pais. SENPLADES (secretaria nacional de planificacién y desarrollo) - 6rgano oficial

responsable de la iniciativa, ha informado que dicha transformacién se hara a partir de:
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1. Diversificacion productiva basada en el desarrollo de industrias estratégicas y en el
establecimiento de nuevas actividades productivas.

2. Agregacion de valor en la produccion existente mediante la incorporacién de tecnologia
y conocimiento en los actuales procesos productivos de biotecnologia, servicios
ambientales y energias renovables.

3. Fomento a las exportaciones de productos nuevos, provenientes de actores nuevos o que

incluyan mayor valor agregado. (Plaza Acebo, 2018)

Considerando el impulso que significa para la industria local las medidas
gubernamentales orientadas a sustituir importaciones, incluyendo medicamentos, las
empresas farmacéuticas que buscan aprovechar las oportunidades entienden que se
requiere inversion en tecnologia y mano de obra para reemplazar o ampliar las actuales
plantas de produccion local de medicinas a fin de alcanzar un mayor valor agregado

nacional.

De esta forma, se han observado esfuerzos en capacitacion, tecnologia y en procesos
de renovacion de la maquinaria industrial, apuntando a lograr una mejora tecnoldgica y

de esta forma alcanzar mayores niveles de productividad.

Para (Coello, 2016) la especialista técnica de Promocion de Alimentacion y Nutricion del
Ministerio de Salud (MSP) Verdnica Vargas, ha comentado: Lo que buscamos es que la
gente prefiera los alimentos naturales y conocer al productor. Mientras mas acortemos
esa cadena entre productor y consumidor tendremos un mejor conocimiento de donde
vienen esos alimentos y garantizar que estén libres de transgénicos, quimicos,
pesticidas, fertilizantes y que puedan terminar afectando la salud” como parte de su

politica sanitaria que la institucion busca promover el consumo de alimentos naturales.

Segun (ElI Comercio, 2017) en su articulo: El sector farmacéutico del Ecuador importa
mas que lo que exporta, establece que desde el sector privado, una de las peticiones
gue se llevdé a la mesa sectorial es que los entes reguladores garanticen que los
productos farmaceéuticos importados cumplan con los niveles de calidad que el pais

requiere.
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Por lo tanto, al analizar el entorno con base en una investigacion por medio de
articulos, revistas y demas fuentes permite comprender mejor la realidad en la que el
proyecto se sitla en la industria relacionada a productos de origen natural, porque al
abarcar a aquellas empresas dedicadas a la elaboracién de productos medicinales su fin
va ser el de prevenir y tratar enfermedades constituyendo asi de forma importante dentro
de la cadena de valor en las actividades relacionadas al cuidado de la salud y a partir de
la consulta anterior se puede notar el constante apoyo que se busca para seguir
innovando en funcién a la inversion de tecnologia, mano de obra, logrando una mejor

calidad en los mismos y aumentar asi su comercializacion.
Fundamentacion Legal

La autora (Ybafez, 2019) hace referencia a que la fundamentacion legal proporciona las
bases sobre las cuales las instituciones construyen y determinan el alcance y naturaleza
de la participacidon politica. En el regularmente se encuentran en un buen nimero de
provisiones regulatorias y leyes interrelacionadas entre si, por lo cual, la investigacion se

regira a las siguientes bases legales:
Cdédigo Orgéanico de la Produccion Ecuador
Art. 2.- Actividad Productiva

Se considerara actividad productiva al proceso mediante el cual la actividad humana
transforma insumos en bienes y servicios licitos, socialmente necesarios Yy
ambientalmente sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que generen

valor agregado.
Art. 3.- Objeto

El presente Cédigo tiene por objeto regular el proceso productivo en las etapas de
produccion, distribucién, intercambio, comercio, consumo, manejo de externalidades e
inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen Vivir. Esta normativa busca
también generar y consolidar las regulaciones que potencien, impulsen e incentiven la
produccion de mayor valor agregado, que establezcan las condiciones para incrementar
productividad y promuevan la transformacion de la matriz productiva, facilitando la

aplicacion de instrumentos de desarrollo productivo, que permitan generar empleo de
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calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, eco-eficiente y sostenible con el cuidado

de la naturaleza.
Art. 4.- Fines. - La presente legislacion tiene, como principales, los siguientes fines:

a. Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor valor agregado,
potenciadora de servicios, basada en el conocimiento y la innovacién; asi como

ambientalmente sostenible y eco eficiente;

b. Democratizar el acceso a los factores de produccion, con especial énfasis en las micro,
pequefias y medianas empresas, asi como de los actores de la economia popular y
solidaria;

c. Fomentar la producciéon nacional, comercio y consumo sustentable de bienes y
servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi como su comercializaciéon y uso de

tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas;

d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las

formas de trabajo y cumplan con los derechos laborales.

e. Generar un sistema integral para la innovacién y el emprendimiento, para que la ciencia
y tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la

construccién de una sociedad de propietarios, productores y emprendedores;

f. Garantizar el ejercicio de los derechos de la poblacion a acceder, usar y disfrutar de
bienes y servicios en condiciones de equidad, Optima calidad y en armonia con la

naturaleza;

g. Incentivar y regular todas las formas de inversién privada en actividades productivas y

de servicios, socialmente deseables y ambientalmente aceptables;

h. Regular la inversion productiva en sectores estratégicos de la economia, de acuerdo al

Plan Nacional de Desarrollo;

i. Promocionar la capacitacion técnica y profesional basada en competencias laborales y
ciudadanas, que permita que los resultados de la transformacion sean apropiados por

todos;
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j. Fortalecer el control estatal para asegurar que las actividades productivas no sean
afectadas por practicas de abuso del poder del mercado, como practicas monopdlicas,

oligopdlicas y en general, las que afecten el funcionamiento de los mercados;

k. Promover el desarrollo productivo del pais mediante un enfoque de competitividad
sistémica, con una visién integral que incluya el desarrollo territorial y que articule en
forma coordinada los objetivos de caracter macroecondmico, los principios basicos del
desarrollo de la sociedad; las acciones de los productores y empresas; y el entorno

juridico;
l. Impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo econémico;

m. Establecer los principios e instrumentos fundamentales de la articulacion internacional

de la politica comercial de Ecuador;

n. Potenciar la sustitucién estratégica de importaciones;
0. Fomentar y diversificar las exportaciones;

p. Facilitar las operaciones de comercio exterior;

g. Promover las actividades de la economia popular, solidaria y comunitaria, asi como la
inserciébn y pro mocion de su oferta productiva estratégicamente en el mundo, de

conformidad con la Constitucion y la ley;

r. Incorporar como un elemento transversal en todas las politicas productivas, el enfoque
de género y de inclusibn econémica de las actividades productivas de pueblos y

nacionalidades;
s. Impulsar los mecanismos que posibiliten un comercio justo y un mercado transparente;

t. Fomentar y apoyar la investigacion industrial y cientifica, asi como la innovacion y

transferencia tecnoldgica. (Ecuador, Asamblea Nacional, 2019)
Plan de Desarrollo 2017-2021 “Toda una Vida”

El articulo 280 de la Constitucion de la Republica del Ecuador define al Plan Nacional de
Desarrollo como el instrumento al que se sujetaran las politicas, programas y proyectos

publicos; la programacion y ejecucion del presupuesto del Estado; y la inversion y la
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asignacion de los recursos publicos; y coordinar las competencias exclusivas entre el
Estado central y los gobiernos autdnomos descentralizados. Su observancia sera de

caracter obligatorio para el sector publico e indicativo para los demés sectores.

El Plan Nacional de Desarrollo, denominado Plan Nacional del Buen Vivir 2017-2021,
contiene 9 Objetivos Nacionales, que se relacionan con el desempefio de las metas
nacionales, con las distintas propuestas de accion publica sectorial y territorial, y
principalmente con la necesidad de concretar los desafios derivados del actual marco

constitucional. (Guiaosc, 2017)

La propuesta del proyecto pretende seguir el “objetivo 5: Impulsar la productividad y
competitividad para el crecimiento econdémico sostenible de manera redistributiva y
solidaria” al promover el desarrollo industrial nacional y diferenciacion o valor agregado
al aprovechar las infraestructuras construidas y las capacidades instaladas con un
enfoque a satisfacer la demanda insatisfecha en el mercado objetivo. (Ecuador,

Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017)
Fundamentacion Teorica

Para (Tamayo y Tamayo, 2003) “se trata de una sintesis conceptual de las
investigaciones o trabajos realizados sobre el problema formulado con el fin de
determinar el enfoque metodoldgico de la misma investigacion” por lo que a continuacion,
se va definir términos como todo proyecto debe contener y los cuales serviran de

referencia sobre el tema propuesto.
Idea de Negocio

Para (Romero Hidalgo, Hidalgo Sanchez, & Correa Guaicha, 2018) definen a la idea de

negocio como:

La idea del negocio es una descripcion sencilla y corta que el empresario debe desarrollar,
cual o cuales son las ideas que mas enfoque han tenido a lo largo de su experiencia, 0
andlisis de su entorno, donde piensa ubicar su negocio de la mano de esa idea que lo

llevard a cumplir con ese suefio de emprender, sin descuidar en ningn momento el
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pequefio y gran detalle de cristalizar esa idea que alin no ha sido explotada en el mercado.

(Romero Hidalgo, Hidalgo Sanchez, & Correa Guaicha, 2018)
Segun (Balbuena Huaman, 2019) afirma que:

Las ideas provienen de la capacidad de sofiar, de ver lo que otros ni siquiera notan, y
esta capacidad solamente la tienen las personas. Las ideas se generan a partir de la
capacidad creativa que poseen todas las personas. La idea de negocios surge, en el
momento que el emprendedor o el equipo emprendedor orienta sus capacidades
creativas e investigativas a la deteccion de las nuevas oportunidades latentes en los

mercados. (Balbuena Huaman, 2019)
Una buena idea de negocio debe poseer al menos las siguientes caracteristicas:
_Debe responder a una necesidad del mercado.
_Requiere incorporar un alto nivel de innovacion.
_Ser Unica o en su defecto, diferente.
_Tener claridad en los objetivos.
_Ofrecer rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo.

En toda actividad de evaluacion de una idea empresarial existen cinco componentes

basicos que es necesario analizar:
_El producto o servicio: ¢Qué es? ¢ Qué se hace?
_El' mercado: ¢ Para quién se hace? y ¢ Como se vende?
_El proceso productivo: ¢ Como se hace? y ¢ Cuanto costaria hacerlo?
_El equipo humano: ¢Quiénes ponen el proyecto en marcha?
_La financiacién: ¢ Como se adquieren los recursos necesarios?

Criterio: Una idea de negocio debe surgir por necesidades cuyo fin sea de satisfacer al

cliente, ademas de generar una rentabilidad y desarrollarla en funcion a la capacidad del
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emprendedor en saber detallar todas las caracteristicas problematicas con sus
respectivos productos o servicios a utilizarse; requerimientos importantes para lograr dar

solucion a una necesidad o un problema.

Administracion

Para (Salazar Ramirez, 2016) “La administracién es una actividad humana por medio de
la cual las personas procuran obtener unos resultados. Esa actividad humana se

desarrolla al ejecutar los procesos de planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar".

En el libro de (Munch, 2010) define que “la administracion es un proceso a través del
cual se coordinan y optimizan los recursos de un grupo social con el fin de lograr la
méaxima eficacia, calidad, productividad y competitividad en la consecucion de sus

objetivos”.

De acuerdo a (Guzman Campos & Quiros Motejo, 2013) un “proceso administrativo es el
conjunto de fases o etapas sucesivas a través de las cuales se efectta la administracion,
mismas que se interrelacionan y forman un proceso integral necesarios para lograr un
objetivo”. Ademas, se basan en el libro administracion, una perspectiva global de los

autores Harold, Koontzy Heinz Weihrick, donde definen las funciones del administrador:
Planificacion

e Decision sobre los objetivos.
o Definicion de planes para alcanzarlos.

e Programacion de actividades.
Organizacion

e Recursos y actividades para alcanzar los objetivos
e Organos y cargos.

e Atribucion de autoridades y responsabilidad.
Direccion

e Designacion de cargos.
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e Comunicacion, liderazgo y motivacion de personal.

e Direccién para los objetivos.
Controlar

e Definicion de estandares para medir el desempefio.

e Corregir desviaciones y garantizar que se realice la planeacion.

Criterio: Se puede decir que la administraciébn es un proceso en el cual se realizan
distintas funciones-procesos basicos como: planear, organizar, dirigir y controlar todo
con efectividad en cuanto al buen uso de recursos y en un menor tiempo, reduciendo
costos para que se pueda alcanzar mejor los objetivos establecidos o metas

organizacionales.
Oferta

“La oferta se refiere, normalmente, a los términos en los que las empresas producen y

venden sus productos a un precio de mercado” (Samuelson & Nordhaus, 2005).

Por lo tanto, la oferta vendria a ser a la cantidad de bienes tangibles y servicios
intangibles que se ofertan en un mercado especifico con un manejo de precios en base
a la competencia cuyo objetivo sea siempre el de satisfacer necesidades en los

consumidores.
Demanda

Segun (Samuelson & Nordhaus, 2005) definen a la demanda como “es lo que se observa
en el mundo real, la forma en la que operan en mercados competitivos los bienes

individuales”.

El autor (Baena Burgos, 2017) define la siguiente formula para el célculo de la demanda

potencial:
Q: n*q*p

Donde:
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n: mercado objetivo
g: frecuencia de compra
p: precio de venta

Q: demanda total del mercado

Estrategia

Para (Mintzberg, Quinn, & Voyer, 1993) definen en su libro el término estrategia como “el

patron de una serie de acciones que ocurren en el tiempo”.

Donde se analiza que el objetivo de toda estrategia para una empresa es sobrevivir,
crecer, obtener rentabilidad en el presente y asegurar su futuro, porque brindan
soluciones alternativas efectivas, puesto que, es conocido el hecho de empresas que
manejan tales estrategias en todos sus procesos son mas exitosas por tener un paso

adelante en innovacion y en la mejora continua.
Proyecto de Inversion

Los autores (Pacheco Coello & Pérez Brito, 2016) afirman que “el proyecto de inversion
se puede describir como un plan que, si se le asigna determinado monto de capital y se
proporcionan insumos de varios tipos, podra producir un bien o servicio util a la sociedad

en general’.
Estudio Técnico

Segun (Cérdova Padilla, 2011) “El estudio técnico busca responder a las interrogantes:
écuanto, ¢donde, ¢como y con qué producira la empresa?, asi como disefiar la funciéon
de produccién 6ptima que mejor utilice los recursos disponibles para obtener el producto

0 servicio deseado”.

Localizacioén

“Es el analisis de las variables o factores que determinan el lugar donde el proyecto logra
la maxima utilidad o el minimo costo” (Cérdova Padilla, 2011).
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Estudio Financiero

Para (Herndndez, 2005) define el andlisis financiero como “una técnica de evaluacién del
comportamiento operativo de una empresa, que facilita el diagnostico de la situacion
actual y la prediccién de cualquier acontecimiento futuro; a su vez esté orientado hacia

la consecucion de objetivos preestablecidos”.

Tasa minima aceptable de rendimiento

“Es la rentabilidad minima que un inversionista espera obtener de una inversion, teniendo
en cuenta los riesgos de la inversion y el costo de oportunidad de ejecutarla en lugar de
otras inversiones”. (Sy Corvo, 2019).

Se basa en el autor (Blank & Tarquin, 2006) , donde la formula es:

TMAR-= Inflacion + Riesgo Pais + Tasa de Crédito
Valor Actual Neto

“‘Es el valor actual/presente de los flujos de efectivo netos de una propuesta,
entendiéndose por flujos de efectivo netos la diferencia entre los ingresos periédicos y
los egresos periddicos”. (Mete, 2014) . A continuacion, se muestra la formula para el
calculo del VAN.

FE1 FE?2 FEn

VAN =—1 + + + ...+
1+i (1+i) (1+a)y

Tasa Interna de Retorno

“Tasa de descuento que iguala el valor presente de los ingresos del proyecto con el valor
de los egresos. Es la tasa de interés que, utilizada en el calculo del VAN, hace que éste

sea igual a 0”. (Mete, 2014) . Por lo tanto, la formula para calcular la TIR es:

TIR% = VNAL(r1) +r1
VNAL(r1) + ABS(VNA2(r2))
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Evaluacién Financiera

Para (Mokate, 2004) define que la evaluacion busca cuantificar el impacto efectivo,
positivo 0 negativo de un proyecto, sirve para verificar la coincidencia de las labores
ejecutadas con lo programado, su objeto consiste en explicar al identificar los aspectos
del proyecto que fallaron o no, si estuvieron a la altura de las expectativas. Analiza las
causas que crearon ésta situacion, también indaga sobre los aspectos exitosos, con el
fin de poder reproducirlos en proyectos futuros, ya sean de reposicion o de

complementos.
Matriz FODA

El autor (Ponce Talancon, 2006) define que la matriz “consiste en realizar una evaluacion
de los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican la situacién interna de
una organizacion, asi como su evaluacidon externa; es decir, las oportunidades y

amenazas’.

Se analiza entonces, que esta matriz permite conocer la situacion organizacional actual
en funcion a varios factores tanto internos como externos que conlleven a generar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas donde luego se establezca
estrategias que ayuden a toda empresa tener un mejor direccionamiento y logro de

objetivos.
La Empresa

En la revista (Sanchez Jiménez, 2015) se define que “la empresa es una unidad de
organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o de prestacion de
servicios con fines lucrativos que lleva aparejado el vinculo indisoluble entre la mismay

la sociedad en la que se desarrolla”.

Segun (Andrade, 2014) define a la empresa como “aquella entidad formada con un
capital social, y que aparte del propio trabajo de su promotor puede contratar a un cierto
numero de trabajadores. Su propdésito lucrativo se traduce en actividades industriales y

mercantiles, o la prestacion de servicios”.
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Por lo tanto, una empresa viene siendo una identidad conformada por un grupo
de personas que tienen aspiraciones, objetivos las cuales deben ser alcanzados con el
uso de bienes materiales junto al manejo de habilidades técnicas y financieras dedicadas
a la transformacién de un producto o entrega de servicios satisfaciendo necesidades en

el mercado para obtener una utilidad, beneficios.
Marketing Mix
Segun (Espinoza, 2014), define que:

El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing, es un término creado
por McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro componentes
basicos: producto, precio, distribucién y comunicacién, conocidas como las 4P’s pueden
considerarse como las variables tradicionales con las que cuenta una organizacion para
conseguir sus objetivos comerciales. Para ello es totalmente necesario que las cuatro
variables del marketing mix se combinen con total coherencia y trabajen conjuntamente

para lograr complementarse entre si. (Espinoza, 2014)

Por lo tanto, toda empresa debe contar siempre con un plan de marketing que les permita
generar ideas innovadoras con el fin de hacer que sus clientes muestren mayor interés
por alguna promocion, descuentos-ofertas aprovechando las temperadas durante el afio
y al aplicar estrategias puedan con el tiempo fidelizarlos a la marga, permitiendo asi un

mayor margen de ganancias.
Comercializacion
Segun (Caurin, 2018) aclara que:

La comercializacion de un producto o servicio consiste en poner a la venta un producto,
darle las condiciones comerciales necesarias para su venta y dotarla de las vias de
distribucion que permitan que llegue al publico final. Sin embargo, todas estas decisiones
y estrategias planteadas para conseguir que los clientes elijan nuestros productos deben
ser fruto de un estudio exhaustivo de todos los factores que afectan a la comercializacion.
(Caurin, 2018)
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En cuanto a los canales de comercializacion, segun (W.Stern, El-Ansary,
T.Coughlan, & Cruz, 1998) definen que “es el conjunto de instituciones, entidades vy
establecimientos que los productos atraviesan y hasta llegar a ellos puede ser
enormemente complejo, donde conjugan esfuerzos que permitan el suministro de bienes

a sus clientes y consumidores finales.”
5 Fuerzas de Porter

Para (Porter, 1980) define que las 5 fuerzas:
Son el conjunto de actividades ofensivas o defensivas encaminados a mantener a la
empresa en el mercado, todo encaminado al mejor rendimiento del capital invertido. Tiene
como proposito definir qué acciones se deben emprender para obtener mejores
resultados en cada uno de los negocios en los que interviene la empresa donde lleva a
plantear qué productos se deben manejar y qué caracteristicas deben reunir para aspirar
el éxito. (Porter, 1980)

Produccion

En el libro (Ruiz Vilcarromero, 2013) los fabricantes producen articulos tangibles,
mientras que los productos de servicios a menudo son intangibles. Sin embargo, muchos
productos son una combinacion de un producto y servicio, lo cual complica la definicién
de servicio. En las empresas industriales la aplicacion de la gestion de produccion es la

clave para que asegure su éxito.

Por lo tanto, en estas empresas su componente mas importante es la produccion, en
tanto es fundamental que cuenten con un buen control y planificacion para que

mantengan su desarrollo en un nivel éptimo.

Se puede decir que gestionar la produccién se la realiza con una serie de herramientas
administrativas las cuales van a maximizar los niveles de productividad en una empresa,
gue junto a una ejecucion y un control en las diferentes areas permitira obtener un

producto de calidad.
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GUANABANA

Figura 2.- Guanabana

Fuente: (Céceres, 2019)
Origen

Llamada también Annona constituye parte de la flora natural en Centro América y
América del Sur. Sus valores medicinales y nutricionales fueron explotados por indigenas
antes del descubrimiento del Continente Americano por los europeos donde este frutal
ha sido preservado tradicionalmente; aunque aun existe desconocimiento para su cultivo
en plantaciones comerciales. A pesar de gue esta especie forma parte de la flora nativa
de algunos paises como Colombia, Per(, Ecuador y las Islas del Caribe, los
conocimientos técnicos en términos de plantaciones, mercadotecnia e industrializacién

son insuficientes. (Gonzalez Vega, 2013)
Caracteristicas de la Planta:

El Arbol: Se le considera un arbol pequefio de 3 a 8 metros de altura ramificado desde
la base. Las ramas son redondeadas finalmente arrugadas, asperas y sin pubescencia.

El habito de crecimiento es normalmente extendido con follaje compacto.

Las flores: Son regulares, pediceladas y de olor penetrante, axilares, solitarias o en
grupos de dos 0 mas que pueden crecer en ramas o tronco, es firme y grueso cubierto

densamente con pelos cortos y con una pequefia bractea.
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El fruto: Es el mas grande en su género, asimétrico, de forma ovoide y mide entre
14 a 40cm de largo por 12 a 18cm de ancho recubierto de espinas suaves que estan
volteadas hasta el apice. Su cascara es delgada y cortdcea de color verde oscuro y
brillante, blanca, cremosa, jugosa, fibrosa y relativamente aromética con semillas
numerosas en forma ovoide de color oscuro. El tamafio y forma de los frutos
pertenecientes al mismo arbol varian de acuerdo con el numero de 6vulos fecundados 'y,
por consiguiente, a la cantidad de semillas presentes en ellos. (Baraona Cockrell &
Sancho Barrantes, 1992)

Tabla 2.- Composicién quimica de la Guandbana

Agua (g) 80,2 Vitamina B9 (pg) 14
Azucar (g) 13.54 Vitamina C (mg) 22
Fibra alimentaria (g) 3.3 Calcio (mg) 20
Grasas (Q) 0.3 Hierro (mg) 0.6
Proteinas (mg) 1 Magnesio (mg) 21
Vitamina B1 (mg) 0.07 Fosforo (mg) 27
Vitamina B2 (mg) 0.05 Potasio (mg) 278
Vitamina B3 (mg) 0.9 Sodio (mQ) 14
Vitamina B5 (mg) 0.253 Zinc (mg) 0.1

Fuente: (Baraona Cockrell & Sancho Barrantes, 1992)
Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Hojas

Las hojas de guanabana son estructuras que miden aproximadamente 7cm de longitud
distinguidas por su color verde las cuales desde tiempo atras son vistas por contener
propiedades importantes para la salud gracias a sus fotoquimicos que actian como
agentes activos para la prevencion y tratamiento de ciertas enfermedades ademas de
sustancias anticancerigenas quienes liberan hormonas de serotonina que ayudan a

combatir el estrés, ansiedad. (Martinez Hernandez, 2013)
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Beneficios medicinales

La fruta es excelente para prevenir las gripes y cuando ya se tiene la enfermedad ayuda
a la recuperacion de ésta. Descongestiona el pecho, por ello basta con cocer tres hojas
de guanabana y un puiito de flores de la misma y el té se toma endulzado con miel.

Ademas, ayuda a:
_Combate la hipertension (cuando la presion arterial es demasiado alta).
_Combate el asma (enfermedad pulmonar obstructiva caracterizada por tos).
_Combate la diabetes (aumento de glucosa en sangre).
_Combate los desérdenes del higado.
_Combate tumores (alteracion de tejido que produce un aumento de volumen).
_La pulpa ayuda ante el estrefiimiento y para aumentar la flora intestinal.

_ Flores y hojas (para el pecho como: asma, bronquitis), Antidiabético, (prevenir la

diabetes).

_Vasodilatador, hojas (previene y corrige la mala circulacién, asi como también los

derrames).

_Sedativo, hojas (ayuda a calmar los nervios y poder dormir) (Martinez Hernandez,
2013).

Marco Metodoldgico

Enfoque de la Investigacién:

En este apartado hace referencia a un enfoque deductivo porque analiza una proposicion
gue va de lo general a lo especifico al obtener conclusiones validas; para lo cual, a partir
del estudio sobre la causa-efecto del tema se debera recolectar y analizar toda la
informacion obtenida de distintas fuentes que seran necesarias para el desarrollo de la
investigacion que son las capsulas a base de la guanabana y asi permita comprobar la

validez de la propuesta. (Castellanos Prieto, 2017).
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Tipo de Estudio:
Para el desarrollo del proyecto se utilizara una investigacion:

En base a (Gomez, 2006, pag. 65) La investigacion exploratoria se efectlua
normalmente, cuando es necesario examinar un tema o problema de investigacion poco
estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no ese ha abordado antes. Es decir,
cuando la revisién de la literatura revelo que tan solo hay desarrollos teéricos vagamente
relacionados con el problema del estudio, no se encuentran investigaciones

relacionadas.

Por lo tanto, se permite destacar aspectos importantes sobre una problemética o
necesidad donde al ser una investigacion preliminar es generada en base a la
observacion de campo con recoleccion de informacion secundaria respecto al sector,
utilizando fuentes externas cuya finalidad sea identificar el tamafio de la muestra

requerida para la aplicacion de una encuesta.

Para (Namakforoosh, 2005, pag. 91) “la investigacion descriptiva es una forma de
estudio para saber quién, donde, cuando, como y porque del sujeto del estudio. En otras
palabras, la informacion entendida en un estudio descriptivo, explica perfectamente a

una organizacion el consumidor, conceptos y cuentas”.

Para lo cual, con la encuesta a generar sera a una poblacién meta que es el segmento
o grupo el cual va ir dirigido el estudio de mercado donde se considera a los centros
naturistas como objetivo porque se sabe que acuden personas que seran los posibles
consumidores del producto y los resultados obtenidos de las diferentes preguntas de:
gue, quien, donde, porque, cuando; seran presentados en cuadros estadisticos en

funcion a una poblacién o fendmeno de estudio.

Segun (Sabino, 1992, pag. 46) lainvestigacion explicativa son aquellos trabajos donde
nuestra preocupacion se centra en determinar los origenes o las causas de un
determinado conjunto de fendmenos. Su objetivo, por lo tanto, es conocer por qué
suceden ciertos hechos, analizando las relaciones causales existentes o, al menos, las

condiciones en que ellos se producen.
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Toda la informacién recolectada sera debidamente analizada para conocer de
manera clara como piensa la demanda si estarian dispuestos 0 no a consumir esta idea
de negocio y asi entender el desempefio que tendra esta microempresa en el mercado
de productos naturales. Porgue este tipo de investigacion busca el porqué de los hechos
respondiendo preguntas que ayudaran a conocer las causas que lo originan mediante un

andlisis de la relacion causa-efecto.
Recoleccién de Datos:

Fuentes Primarias: Proporcionan datos de primera mano. Un tipo muy importante de

fuentes primarias son los articulos cientificos, (Huaman Calderén, 2011)

e Investigacién hacia libros, articulos cientificos, opiniones de expertos y
publicaciones oficiales cuya informacion sea de primera mano que ayude en el

desarrollo del proyecto.

Fuentes Secundarias:

Para (Huaman Calderon, 2011) define que las fuentes secundarias consisten en

compilaciones, resumenes y listados de referencias publicadas sobre un tema.

e Uso del Internet como fuente primordial para hacer consultas del entorno actual
del sector sobre el objetivo de estudio y poder encontrar informacién clave, por
ejemplo: en los Boletines del Banco Central, cifras del: Municipio de Quito, Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, Instituto Nacional de Investigaciones
Agropecuarias, Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria.
También de una investigacion bibliografica y base de datos, como apoyo para el

proyecto.
Instrumento de Investigacion Utilizado:

e Cuestionario: Formulario impreso por varias preguntas cerradas (9) destinado a
obtener respuestas sobre distintas variables y utilizadas en el estudio de mercado;

enfocada a los duefios de los centros naturistas donde los resultados ayuden a



30

conocer mejor la forma de como es el giro del negocio, su disposicion de compra,

etc. (Ver Anexo)
Procesamiento de datos
e Microsoft Excel, programa SPSS.
Validacion del instrumento

e Validacion por expertos (Ver Anexo)
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CAPITULO |
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

1.1. Descripcién del Contexto

Ecuador es uno de los paises suramericanos con mayor consumo de medicamentos per
capita y su mercado farmacéutico tiene caracteristicas Unicas en comparacion con el
resto del mundo: sus empresas -tanto nacionales como multinacionales- generan
millones de délares en farmacos de marca registrada, mientras que la medicina genérica
alcanza niveles muy bajos de consumo, convirtiendo a la salud en un derecho facilmente
vulnerable. (Alcivar, 2018)

La industria farmacéutica genera ocho mil plazas de trabajo directas y veinte mil fuentes
de trabajo de manera indirecta. EI mercado farmacéutico en Ecuador esta dividido en
sector privado cuyos medicamentos se venden en farmacias, clinicas privadas y cadenas
farmacéuticas y uno de manejo publico que se abastece mediante compras publicas de
farmacos. Cabe sefialar que las cadenas farmacéuticas tienen diversificacion de sus
ventas entre medicamentos basicos, de uso continuo, eventual, y con los incentivos
arancelarios para materias primas pues actualmente los fabricantes de medicamentos
pagan un arancel por la importaciébn de materia prima y equipos, mientras que los

medicamentos importados no pagan aranceles.

El desafio del sector farmacéutico ecuatoriano se centra en el incremento de la
capacidad instalada, la mejora en tecnologia, buenas practicas de manufactura y el
desarrollo de productos de calidad que cumplan estandares nacionales e internacionales.
Se espera que la firma del Acuerdo Comercial con la Union Europea incentive a la
industria farmacéutica a importar maquinaria que genere una industria mas eficiente.
(Bankwatch Ratings S.A. Calificadora de Riesgos, 2019)

Por lo tanto, con la informacion previamente obtenida se evidencia que en Ecuador la
industria farmacéutica consigue grandes consumos de los medicamentos que ofrecen en
su mercado, porque los farmacos son vistos como una solucion a enfermedades de la

salud pero que también pueden traer efectos negativos en funcion a su inadecuado uso
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si no cumplen los requerimientos del ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria) como ejemplo es el caso de los ultimos afios han decomisado
productos irregulares incluso sin registro sanitario o caducados segun varios articulos de

noticias mostrados en su portal web.

Por consiguiente, para dar inicio al desarrollo del proyecto es importante conocer la
situacion externa e interna del sector donde se ubicara la microempresa cuyo enfoque
es la industria de los Fito medicamentos conocidos como medicamentos botanicos de
origen natural que en la actualidad han tenido una gran acogida e interés por su ayuda

en la prevencién de enfermedades.

1.2. Andélisis del Entorno

En el Ecuador dado los cambios del entorno como resultado de la globalizacién es
necesario realizar un analisis sobre la influencia que han tenido los distintos sectores,
donde se pueda determinar la situacion actual del pais y dar un analisis detallado del
macro entorno utilizando informacion en diversas fuentes como: Banco Central, Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos, Ministerio de Industrias, Municipio de Quito, etc.

1.2.1. Macro Ambiente

Para (Sy Corvo, 2018) aclara que son todas las fuerzas que dan forma a las
oportunidades, pero también representan una amenaza para la empresa. Es el conjunto
de factores externos tales como los factores: econdmicos, sociales, politicos,
demograficos, tecnoldgicos, etc. que son de naturaleza incontrolable y afectan las

decisiones comerciales de una empresa.

Todos estos aspectos son factores externos que estdn mas alla del control del negocio.
Por lo tanto, las unidades de negocio deben adaptarse a estos cambios para sobrevivir
y tener éxito en los negocios. Existe una interaccion estrecha y continua entre el negocio

y su macro ambiente.
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Factor Econdmico

Un sistema econdmico depende de la capacidad de absorcion del producto por parte de
la demanda y ésta puede activarse con politicas econdmicas fiscales, monetarias y de
inversion. Transicion de un nivel econémico concreto a otro mas avanzado, donde soélo
es eficiente si ademas de usar los recursos productivos en la forma mas apropiada, los
aumenta constantemente; la tasa de este incremento significa para los paises pobres no
simplemente un grado de eficiencia, sino una razon vital de existencia. (Astudillo Moya,
2012)

Producto Interno Bruto (PIB)

Segun (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2008) mide la riqueza
creada en un periodo; y su tasa de variacion es considerada como el principal indicador

de la evolucién de la economia de un pais.

Corresponde a la suma del valor agregado bruto de todas las unidades de produccién
residentes, durante un periodo determinado, mas los otros elementos del PIB
conformados por: impuestos indirectos sobre productos, subsidios sobre productos,
derechos arancelarios, impuestos netos sobre importaciones, e impuesto al valor
agregado (IVA). Elvalor agregado bruto es la diferencia entre la produccion y el consumo

intermedio.

A continuacion, se muestra el estudio realizado sobre los indicadores del consumo Per

Cépita y del PIB Anual del Ecuador en los ultimos afios:



PIB Constantes Millones USD 2007

Tabla 3.- Indicadores Per Capita
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INDICADORES PER CAPITA
g PIB (Millones de PIB (Millones de Tasa de Per Capita Per Capita -
A dolares) dolaresce2007)  variacion  (dolares)  (dGlares de 2007) FELEET
2m 79.276 56 60.925,06 78 519287 399079 15.266.431
2m2 87.92454 £4.362 43 56 566489 4146 80 15.520.973
213 95129 66 67.546,13 44 6.030,50 428191 15.774.749
214 101.726 33 70.105,36 k1] £.347,00 437408 16.027 486
2M5 99.290 38 7017488 01 £.099.35 431079 16.278.844
2016 sd 99,937 70 £69.314,07 1.2 £.046,30 419355 16.528.730
2017 prov 104.235 86 70.955,69 24 £.216,81 422935 16.776.977
2018 prel 108.395,06 71.932 34 14 £.367 59 422553 17.023.408
[¥) 2016 (sd) Semi definitivo 2017 (prov) Provisional - 2013 {prel) Preliminar
ELABORACION: BANCO GENTRAL DEL ECUADOR
Fuente: (Ecuador, Banco Central,
Figura 3.- PIB ANUAL
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Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2019)
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Analisis

Segun los datos alojados, en el ultimo trimestre del 2018 la variacion % del PIB ha
decrecido por factores como el incremento del gasto de consumo final del gobierno y de
los hogares, con el alza de las exportaciones de bienes y servicios en comparacion con
el afio 2017 donde si hubo un incremento favorable y para el afio 2019 se puede notar
con la tasa de variacion, una disminucion hasta el 10% lo que representa baja produccion

de bienes y servicios anuales afectando de esta manera a la economia del pais.
Inflacion

Para (Mimica, s.f) es el incremento generalizado de los precios de los bienes y de los
servicios a lo largo de un periodo de tiempo prolongado que produce como consecuencia
un descenso del valor del dinero y, por tanto, de su poder adquisitivo. A continuacién, se

muestra una tabla que resumen la inflacion en los ultimos afios:



Tabla 4.- Inflacion Anual
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Inflacién
Mes/Afo Mes/Aio  Inflacién Anual
Anual
ene-16 0,31 ene-18 0,19
feb-16 0,14 feb-18 0,15
mar-16 0,14 mar-18 0,06
abr-16 0,31 abr-18 -0,14
may-16 0,03 may-18 -0,18
jun-16 0,36 jun-18 -0,27
jul-16 -0,09 jul-18 0
ago-16 -0,16 ago-18 0,27
sep-16 0,15 sep-18 0,39
oct-16 -0,08 oct-18 -0,05
nov-16 -0,15 nov-18 -0,25
dic-16 0,16 dic-18 0,1
ene-17 0,09 ene-19 0,47
feb-17 0,2 feb-19 -0,23
mar-17 0,14 mar-19 -0,21
abr-17 0,43 abr-19 0,17
may-17 0,05 may-19 0,1
jun-17 -0,58 jun-19 -0,04
jul-17 -0,14 jul-19 0,09
ago-17 0,01 ago-19 -0,1
sep-17 -0,15 sep-19 -0,01
oct-17 -0,14 oct-19 0,52
nov-17 -0,27 nov-19 -0,7
dic-17 0,18 dic-19 -0,01

Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2019)

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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Figura 4.- Inflacion Anual

Inflacion Anual

0,52
0,6 0,47

-0,01

Nov

Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2019)

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Andlisis

El IPC de octubre de 2019 se vio afectado por los incrementos en precios de los
combustibles (Decreto ejecutivo 883), incremento tarifas de transporte (resolucion ANT),
problemas de abastecimiento, incremento en precios de transporte de bienes e incluso
efectos especulativos que se mantuvieron momentdneamente hasta que el decreto fue
derogado y estos elementos fueron levantados por el Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos. en las diferentes tomas de precios y evidenciaron el efecto de las medidas en
los precios que afectaron de manera directa e indirecta durante el tiempo que se mantuvo
la vigencia del decreto. (Ecuador, Banco Central, 2019)

Se determina que la inflacién en los dltimos afios ha aumentado de manera constante,
donde representa una amenaza de medio impacto por la subida de precios en bienes y

servicios que afectarian en el consumo de productos naturales.
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Tasas de Interés

“Es la valoracion del costo que implica la posesion de dinero producto de un crédito.
Rédito que causa una operacion, en cierto plazo, y que se expresa porcentualmente
respecto al capital que lo produce”. Es el precio en porcentaje que se paga por el uso de
fondos prestables. (Hernandez Mangones, 2006)

Tasas Activa

“Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de acuerdo con las condiciones de
mercado y las disposiciones del banco central cobran por los diferentes tipos de servicios
de crédito a los usuarios de los mismos”. Son activas porque son recursos de la banca.

(Hernandez Mangones, 2006)

Tabla 5.- Tasa Activa

MES Tasa Activa MES Tasa Activa
ene-17 8,02% jul-18 7,48%
feb-17 8,25% ago-18 7,63%
mar-17 8,14% sep-18 8,01%
abr-17 8,13% oct-18 8,34%
may-17 7,37% nov-18 8,47%
jun-17 7,72% dic-18 8,69%
jul-17 8,15% ene-19 7,99%
ago-17 7,58% feb-19 8,82%
sep-17 8,19% mar-19 8,75%
oct-17 7,86% abr-19 8,62%
nov-17 7,79% may-19 8,62%
dic-17 7,88% jun-19 8,02%
ene-18 7,72% jul-19 8,26%
feb-18 7,41% ago-19 8,74%
mar-18 7,26% sep-19 8,65%
abr-18 7,63% oct-19 8,79%
may-18 6,67% nov-19 8,68%
jun-18 7,33% dic-19 8,78%

Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2019)

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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Figura 5.- Tasa Activa
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Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2019)
Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Analisis

En base a los datos alojados se puede evidenciar que en el 2019 a diferencia de afios
anteriores la tasa activa ha tenido un crecimiento notable hasta 8% que es una cifra alta
para todo inversionista donde permite determinar qué porcentaje es utilizado en
diferentes entidades financieras quienes manejan una tasa de acuerdo al servicio que
ofrecen y si esta tasa es alta no es rentable al momento de acceder a un préstamo

econdémico lo que representa una amenaza para todo negocio.
Tasa Pasiva

“Es el porcentaje que paga una institucién bancaria a quien deposita dinero mediante

cualquiera de los instrumentos que para tal efecto existen”. (Hernandez Mangones, 2006)

Una tasa de interés pasiva sera la que todo banco o entidad financiera debera pagar a
guienes le prestan dinero para poder realizar sus funciones econémicas y aquel monto
de interés que resulte representa siempre una pérdida porque deben ademas el cubrir

costos administrativos.
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oct-17
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abr-18
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Tabla 5: Tasa Pasiva

Tasa Pasiva

5,08%
5,07%
4,89%
4,81%
4,82%
4,80%
4,84%
4,96%
4,97%
4,80%
4,91%
4,95%
4,98%
5,06%
4,96%
4,99%
4,99%
5,11%

MES
jul-18
ago-18
sep-18
oct-18
nov-18
dic-18
ene-19
feb-19
mar-19
abr-19
may-19
jun-19
jul-19
ago-19
sep-19
oct-19
nov-19
dic-19

Tasa Pasiva

5,14%
5,25%
5,08%
5,27%
5,32%
5,43%
5,62%
5,70%
5,67%
5,84%
5,61%
5,89%
5,93%
5,92%
5,98%
6,03%
6,05%
6,17%

Fuente: (Ecuador, Banco Central, 2019)

Gréafico 5.- Tasa Pasiva
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Analisis

A partir de los resultados de la tasa de interés pasiva en los ultimos afios ha tenido un
crecimiento constante llegando hasta un 6,17% la cual es alta y representa una amenaza
para la idea de negocio porque puede afectar a las utilidades que sean bajas como en
otras empresas, razones por lo que microempresarios no ven al crédito como

oportunidad por ser una barrera de entrada.

Poder Adquisitivo

Para (Banda, 2019) “es la cantidad de bienes o servicios que pueden obtenerse con una
cantidad determinada de dinero segun sea el nivel de precios es lo que se denomina
poder adquisitivo". En otras palabras, este concepto hace referencia a la relacién entre
el precio que un individuo, una empresa o0 un pais paga por satisfacer sus necesidades
y el nivel de recursos gue se posee. Sin embargo, es importante tener en cuenta el valor
de la moneda con la que se realice la compra antes de determinar cual es el poder

adquisitivo de una persona o una entidad.

Factor Social
Poblacion Econémicamente Activa (PEA)

(Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016) lo define como “personas
de 15 afios y mas que trabajaron al menos 1 hora a la semana o, aunque no trabajaron,
tuvieron trabajo (empleados); y personas que no tenian empleo, pero estaban

disponibles para trabajar y buscan empleo (desempleados)”.
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Figura 6.- Empleo y Desempleo
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Fuente: (Ecuador, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2019)
Analisis

A partir de la grafica, a septiembre del 2019 la tasa de desempleo a nivel nacional fue de
4,9%, a nivel urbano se ubico en 5,9%, y a nivel rural en 2,7%; comparando las
variaciones de este indicador, tanto a nivel nacional, urbano y rural respecto a afos
anteriores se identifica un crecimiento afectando a la disponibilidad de empleos en el
pais.

Por lo tanto, viene a representar una amenaza de alto impacto dado que la poblacion
econdmicamente activa esta en constante cambio segun los datos del INEC, donde la
situacion laboral de los ecuatorianos es negativa, porque muchas empresas se han visto
afectados por varias reformas y demas problemas economicos como el desempleo,
incluso las manifestaciones en el mes de Octubre con duracion de 11 dias afectd

econdmicamente a todos los ciudadanos; razones que han llevado a las organizaciones
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a la necesidad de despedir a su personal perjudicando a miles de familias; pero por otro
lado se incrementa la empleabilidad de venezolanos quienes optan por ganar un salario

menor al sueldo basico por su subsistencia y asi poder ayudar a sus familias.
Factor Politico

El Ecuador vive actualmente una grave crisis econdmica y politica, donde las seis
medidas econdmicas anunciadas por el presidente de Ecuador, Lenin Moreno, generaron
malestar en la poblacién a pesar de que las mismas buscan un ahorro en el gasto publico
de la nacién, entre ellas son la disminucién de salarios de contratos temporales del sector
publico, cambios en el precio de la gasolina y eliminacion de subsidios al combustible las

cuales conllevan consecuencias desfavorables para el ciudadano ecuatoriano.

Segun (Méndez Urich, 2019) con una consulta a Danilo Alban que es un analista
econdmico sostiene que el aumento de la inflacion (como consecuencia de la liberacion
de los precios del combustible) no deberia ser la preocupacién, mas bien, el Ecuador
debe salir de la inflacion cercana a cero para evitar la deflacion, el problema de la medida
esta en la pérdida del poder adquisitivo, y afirma que el Gobierno debe implementar un
plan complementario para que el efecto en la poblacién no sea negativo.

Por otro lado, en lo que lleva la gestién de gobierno del presidente de Ecuador, Lenin
Moreno, no ha puesto en préactica el plan econdmico que presenté durante su campania,
gue se adaptaba a la Revolucién Ciudadana por lo cual, la gente que sufre la crisis en
carne y hueso seguird aguantando las consecuencias de la «no-transformacién» con
ingresos laborales estancados. Quiza la principal razén se encuentre en los problemas
estructurales de la economia ecuatoriana, sobresaliendo dos: un estancamiento
industrial, reflejado en el peso casi inalterado de la manufactura en el PIB y una tendencia
a la reprimarizacion exportadora, reflejada en un aumento del peso de los productos
primarios en el total de exportaciones. Mientras la deuda externa seguira creciendo y
dolarizacion se sostendra de forma artificial, al menos hasta que la deflacion no haga
estallar la situaciéon. Ante este complejo futuro, las izquierdas y los movimientos sociales
tienen la urgente responsabilidad de reinventarse para hacer frente al retorno de un

nuevo neoliberalismo. (Litci-org, 2019)
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Analisis

La gestion en el gobierno del Presidente Actual Lenin Moreno ha provocado en los dos
ultimos afos graves problemas al Ecuador por mayor crisis, deuda externa que al parecer
seguira creciendo debido en parte por no haberse cumplido con todo el plan econémico
presentado ni con las nuevas reformas politica liberal, puesto que, no hay mucha
inversion; claro ejemplo es el desempleo por la entrega de las empresa publicas al sector
privado y despidos masivos con el objetivo de reducir el gasto publico cuya medida afecta
al 10% del personal en las organizaciones y por otro lado es el pago de impuestos, la
subida de precios como a la gasolina, elevadas tarifas de servicios basicos sin mencionar
las ultimas reformas que al parecer se espera sea una ayuda. Pero las caidas en
produccion, inversion, empleo y precios a mas de la expulsiéon de doélares reflejada en la
balanza de pagos indican que la estructura econdmica ecuatoriana no ha logrado
reponerse y para empresas en general como las de medicina natural les afecta aquellas

politicas y restricciones en temas de salud representando una amenaza en este contexto.

Factor Tecnoldgico

Segun (Kislauskis & Lerner, 2018) las tecnologias digitales han evolucionado de tal
forma, que a través de la utilizacion de robots e IA, se pueden ejecutar procesos
transaccionales, de aprendizaje y razonamiento como lo haria cualquier ser humano. El
cambio dramético que ha sucedido a través del tiempo lo evidencia perfectamente. En
este sentido, resulta clave que las organizaciones comiencen a ser conscientes del valor
agregado que cualquier tecnologia de gestion disruptiva podria aportar al negocio. Las
tecnologias digitales estdn cambiando lo que hacemos y como lo hacemos, y de esta
forma se transforman en la influencia mas significativa desde la revolucién industrial con
beneficios antes impensados y estamos cada vez mas inmersos en el marco de una
economia de servicios en donde las caracteristicas salientes de la propuesta de valor de
las organizaciones deben rondar atributos tales como: adaptable, agil, escalable, con
decisiones basadas en datos, orientacion a la experiencia del cliente, optimizando

costos, entre otras.
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Figura 7.- Internet en Latinoamérica
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Ecuador ahora lidera las listas de paises que mas influencia tienen en la Gran Web.
El 81% de la poblacion tiene algun tipo de conexion a Internet, lo que significa que al
menos 13,5 millones de ciudadanos ecuatorianos son usuarios activos de algun tipo de

plataforma web. (Cajas, 2019)
Analisis

El avance tecnoldgico en el pais durante los ultimos afios ha crecido y muchas empresas
han invertido sobre todo en las TIC's por sus ventajas competitivas que ofrece, y que,
para toda empresa siempre va a representar una oportunidad porque al hacer usa de
ésta tecnologia puede mejorar con eficientes procesos de innovacion en su
diversificacién de productos que junto a su gran capacidad de equipos e infraestructura
garantizan altos estandares de calidad, razones importantes para lograr también
posicionamiento en el mercado actual ante la competencia y en el contexto de
microempresas dedicadas a la comercializacién de medicina natural no requieren de

tecnologia de punta con bajas barreras de entrada para su constitucion.
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1.2.2. Microambiente

Segun (Sy Corvo, 2018) se refiere que el microambiente son todos los micro factores
gue afectan la estrategia, la toma de decisiones y el rendimiento empresarial dado que
es vital para el éxito de una empresa llevar a cabo un analisis del microambiente antes
de su proceso de toma de decisiones. Porque incluye a todos los departamentos internos
como: administracion, finanzas, investigacion y desarrollo, compras, operaciones

comerciales y contabilidad.
Analisis de las Fuerzas de Porter

Para (Porter, 1980) son el conjunto de actividades ofensivas o defensivas encaminados
a mantener a la empresa en el mercado, todo encaminado al mejor rendimiento del
capital invertido. Tiene como propdsito definir qué acciones se deben emprender para
obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que interviene la empresa
donde lleva a plantear qué productos se deben manejar y qué caracteristicas deben
reunir para aspirar el éxito.

Figura 8.- 5 Fuerzas de Porter
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Fuente: Libro 5 Fuerzas Competitivas de M. Porter
Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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Rivalidad entre competidores

En el contexto de las microempresas que se dedican a la comercializacion de medicina
natural no generan una gran rivalidad con su competencia porque estos centros son
manejados por un proceso homogéneo de funcionamiento que a veces por falta de
capital no pueden implementar alguna publicidad o promocion para hacer una diferencia,

donde un fuerte competidor es Fybeca y Difare.

Una de las causas sobre la posibilidad de expansion con alguna diferenciacion ante otros
competidores se refleja en que estos negocios manejan un precio de venta estandar cada
uno de sus productos sin ofrecer algun valor agregado como puede ser una mejor
atencion al cliente. Pero se puede aclarar que también hay una ventaja en este segmento
por tener ya consumidores enfocados a buscar productos naturales para el tratamiento
y prevencion de enfermedades, ademas, los costos que intervienen en estos negocios
son de baja inversion en cuanto a la adquisicion de materiales e insumos para su debido

funcionamiento.
Amenaza de productos entrantes

Se puede analizar que no es masiva la demanda de productos naturales a pesar de los
beneficios que puede ofrecer comparada a la medicina farmacéutica en la cual la venta
al por mayor es una dificultad porque la venta es directa al consumidor final, ademas solo
generan su publicidad mediante volantes para captar mas clientes y alternativas de
solucion para mejorar sus ventas se basan en implementar alguna linea de otros

productos como los snacks y sus derivados.

Por lo tanto, el ingreso de un nuevo competidor y si trae consigo una diferenciacion como
puede ser alguna certificacion de calidad o manejo de tecnologia representaria una
amenaza para estos centros ya que no pueden establecer alguna barrera de entrada

como lo harian otras grandes empresas conocidas en un mercado.
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Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de sustitutos es generalmente mayor cuando el valor de un producto no es
relevante es decir si el precio y las caracteristicas de este no son unicos. Esto puede
lastimar a una empresa cuando por ejemplo el precio de un producto similar en el
mercado va hacia abajo. A medida que aparecen mas sustitutos, tanto la demanda y el

precio de los productos se hace mas elastica.

Para aquellos productos naturales que son comercializados en toda la ciudad de Quito
se puede analizar que si tienen sus sustitutos como las plantas medicinales que son
usadas de forma casera, es decir, muchas personas antes de visitar un médico que les
ayuden a tratar alguna dolencia lo primero que hacen es aliviar sus malestares mediante
infusiones de raices, hojas de alguna planta que es lo mas comdn desde afios atras.
También seria la propia medicina quimica que viene a ser como una droga con efecto

rapido de alivio y se la puede encontrar en cualquier farmacia.

Es importante mencionar que todos estos tipos de productos ya sean de origen natural
o farmacéutico tiene precios al cliente ya establecidos por un mercado, por lo tanto, la
compra de los mismos va en funcién al tipo de enfermedad y en su pensamiento o

perspectiva sobre qué tipo de medicina le parezca mejor para consumir.
Poder de negociacién con los clientes

Todo cliente hoy en dia puede encontrar informacién sobre precios, caracteristicas y
beneficios de un producto en particular y saben que tienen alternativas de compra con
diferentes vendedores; por lo cual, al analizar que estos productos naturales manejan un
precio de venta similar es importante que de alguna manera el cliente vea una
diferenciacion como puede ser la atencion especializada o de mejor calidad. También es
importante saber que el cliente aparte de las variables ya antes mencionadas, busca que

todo se encuentre en un mismo lugar.
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Poder de negociaciéon con los proveedores

Un proveedor es una empresa que abastece a otros negocios mediante articulos los
cuales son vendidos de forma directa o transformados para una posterior venta todo en
funcion al tipo de actividad que se requiera cuyo pago puede aplazarse a 30, 60 dias
cuyo fin es obtener en este tiempo mas liquidez antes de pagar nuevamente. Por
consiguiente, es importante conocer a todos aquellos centros naturistas que se dedican
a comercializar sus productos disponen de muchos proveedores lo cual representa una
gran amenaza de integracion hacia adelante, es decir, que cualquier proveedor estaria
en la capacidad de establecer sus distribuidores minoristas lo que perjudicarian a estos
centros, también porque dado el giro del negocio el poder de negociacion se da en los
mismos proveedores y éstos pueden amenazar con elevar costos o reducir calidad de
un producto ya que le compran el producto final donde terminan en muchos de los casos
aceptando condiciones impuestas debido que dependen del stock para poder vender.

Partiendo de toda la informacion generada se puede concluir que aquellas
microempresas dedicadas a la comercializacion de productos naturales tienen
problemas en la expansién y aumentar sus ventas por causas como una falta de

capacitacién sobre técnicas de negociacion.

A continuacion, se presenta un FODA que refleja el estado actual de los centros

naturistas:
Fortalezas

e Productos fidelizados al cliente.

e Conocimiento empirico en la gestion del negocio.
e Precios competitivos y accesibles.

e Segmento de mercado fijo.

e Variedad de productos naturales.
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Debilidades:

e No suelen realizar una investigacion de mercado.
e Productos sustitutos realizan mas publicidad.
e Dificultad en manejo de precios frente a su fuerte competencia.

e Su competencia logra alianzas estratégicas.
Oportunidades:

e Posibilidad de expandir lineas de productos derivados de lo natural.
e Requieren pocos empleados disminuyendo gastos.

e Baja inversion requerida.

e Variedad de distribuidores.

e Adquisicion de nuevos productos.

e Requisitos legales no son complejos.
Amenazas

e Competencia creciente de productos sustitutos
e Entrada de nuevos competidores

e Poder de negociacion con proveedores

e Cambios econdmicos-politicos en el pais.

e Mayor participacion de farmacias a nivel nacional.

1.3. Investigacién de Mercados

Para (Huerta, 2016) afirma que el estudio de mercado es un conjunto de acciones
sistematizadas para aportar datos que permitan mejorar las técnicas de mercado para la
venta de un producto o de una serie de productos que cubran la demanda de los
consumidores, ello mediante el conocimiento de respuesta del mercado, proveedores y
competencia ante un producto o servicio, analizando la oferta y demanda, asi como los
precios y canales de distribucion. Hace mencion también a que su adecuada

implementacion permitira reconocer claramente: la distribucion geografica y temporal del
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mercado de demanda; cudl es el perfil mas completo (sexo, edad, ingresos, preferencias,
etc.); cual ha sido histéricamente el comportamiento de la demanda y que proyeccion se
espera, asi como, si el producto o servicio aportara valores afiadidos y ventajas
competitivas. Las empresas que toman en cuenta todos estos factores tienen una alta

probabilidad de éxito al lanzar al mercado sus productos o servicios.

Por lo tanto, dado los beneficios nutricionales y propiedades medicinales que aporta la
Guanabana se considera a la idea de negocio que son las capsulas en base a la hoja de
ésta fruta se la debe entregar a un mercado potencial de clientes quienes busquen
medicina alternativa evitando consumir en su mayoria sélo la farmacéutica para lo cual
se tomo la decision que el estudio de mercado va dirigido a los centros naturistas
ubicados en toda la ciudad de Quito donde se analizara el segmento meta junto a varios
factores importantes que ayuden a determinar el nivel de demanda, oferta utilizando la
encuesta y conocer mejor al mercado con su competencia. Dado que el problema
principal para esta investigacion radica en saber si la Guanabana tiene realmente
demanda potencial con posibilidad de acceso a un mercado y permanencia en el mismo;
cuyo objetivo es el ya mencionado donde este estudio permitir4 analizar la cantidad de
frascos a vender a los centros naturistas, identificar ademas aquellos costos ofertados
por parte de la competencia en la que tal informacion recaudada ayude a definir un

adecuado precio, frecuencia de compra, entre otras variables importantes.
Segmentacion de mercado

El proyecto sera ubicado en la provincia de Pichincha, cantén Quito, porque al ser la
capital del pais genera una gran cantidad de negocios dedicados a diferentes actividades
econdmicas donde se mueven un importante flujo de clientes y en la cual la poblacién
meta es el segmento que va dirigido el estudio de mercado en donde la investigacion se
basara en aquellos centros naturistas en los que consumidores de medicina alternativa

acuden siendo éstos quienes hagan la compra del producto que se desea ofertar.

Para obtener una cifra sobre la cantidad de estos centros naturistas se generd una
investigacion dirigida al Municipio Metropolitano de Quito y a la Direccién Provincial de

Salud donde al realizar una consulta del registro sanitario con los permisos de
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funcionamiento se pudo identificar aquellos centros registrados en la base de datos del
departamento de contabilidad que constan de 890 siendo ésta cifra la poblacion de
centros de medicina natural activos en la provincia dentro de este mercado, los mismos
gue son considerados para el respectivo calculo de la muestra y saber con exactitud el
numero de centros que el proyecto podria captar con la comercializacion de los frascos

vistos como un producto natural.
Factores Geograficos

Pais: Ecuador

Regibn: Sierra

Provincia: Pichincha

Ciudad: Centros naturistas del DMQ

Sector: Norte, Centro, Sur
Factores Demogréficos

Edad

La edad se ha considerado como un factor importante en este segmento debido a que
por la necesidad de compra la cual va en funcién a costumbres, creencias y situaciones
de prevencion y tratamiento sobre temas de su salud se determina que los consumidores
seran habitantes del DMQ en edades comprendidas entre 30 a 60 afios, tanto del género

masculino como femenino.
Factores Psicoldgicos

Al analizar la medicina natural en la teoria de Maslow se identifica que se encuentra en
las necesidades de seguridad la cual hace referencia al buen funcionamiento del cuerpo,
mejor salud, lo cual este producto al ser medicinal cumple con estas necesidades del ser

humano.
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Calculo de la Muestra

Zz*p*q*N

n=
e2x(N—-1)+z2%xpxq

3 (1,75)?#(0,5)*(0,5)*890
~(0,08)2%(890—1)+(1,75)2%(0,5)%(0,5)

N= 106 encuestas

Donde:

N: tamafio de la muestra

z: nivel de confianza = 92% (1,75)
p: variabilidad negativa (0,5)

g: variabilidad positiva (0,5)

e: nivel de error (0,08)

Para el procesamiento de informacion sobre las 106 encuestas aplicadas a los duefios
de centros naturistas en la ciudad de Quito se utilizara el programa estadistico SPSS

cuyos resultados se presentan a continuacion:
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Analisis de los resultados

Tabla 6.- Pregunta 1

P1.- ¢Conoce los beneficios medicinales de la guandbana?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Si 26,5 25,0 25,0 25,0
No 79,5 75,0 75,0 100,0
Total 106 100,0 100,0

Figura 9.- Beneficios medicinales de la guanabana

Beneficios medicinales de la guanabana

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracién propia

A partir de la informacion de la tabla y grafico muestra la importancia para el estudio que
se realiza dado que el resultado permite saber si la muestra conoce los beneficios que
ofrece la guanabana reflejando que el 75% siendo 80 encuestados del total no lo saben,

y genera una oportunidad para la idea de este negocio sea aceptada en el mercado
naturista aumentando su consumo.



Tabla 7.- Pregunta 2

P2.- A partir de las siguientes opciones, sefiale las preferencias que
tienen sus clientes al comprar un producto natural (una sola

respuesta)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Calidad 34,45 32,5 32,5 32,5
Marca 23,85 22,5 22,5 55,0
Precio 29,99 28,3 28,3 83,3
Cantidad 17,70 16,7 16,7 100,0

Total 106 100,0 100,0

Figura 10.- Preferencia de compra del cliente

Preferencia de compra del cliente

M calidad
M wvarca
W Precio
M cantidad

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracién propia

Al analizar los resultados,34 duefios afirman que sus clientes prefieren la calidad como
factor importante al hacer la compra de tales productos representando el 32,50%, 30
encuestados siendo el 28,33% que se venda a un precio accesible, 22,50% que
corresponde a 24 personas aclaran que el producto sea de marca y el 16,67% de 18

duefios hablan del stock disponible para la venta.



Tabla 8.- Pregunta 3

P3.- ¢ Cudl ha sido el medio publicitario relevante para hacer que sus
clientes compren sus productos naturales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Radio 12,40 11,7 11,7 11,7
Television 35,30 33,3 33,3 45,0
Hojas volantes 22,05 20,8 20,8 65,8
Muestras 36,25 34,2 34,2 100,0
Total 106 100,0 100,0

Figura 11.- Medio publicitario de productos naturales

Medio publicitario de productos naturales

B Radio

M Television
Hojas

-volantes

B Muestras

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion propia
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A partir del resultado, el 34% corresponde a 36 duefios comentan que sus clientes

aceptan una muestra para conocer mas a fondo de la calidad, sabor o beneficios de un

producto, en cambio, un 33% del total optan por los medios de televisién para hacer

publicidad y ganar clientes debido a que muestran toda la informacion necesaria y

generan asi mayor interés de compra, 22 encuestados lo hacen mediante volantes 'y 12

personas afirman que la radio también es una buena alternativa.



57

Tabla 9.- Pregunta 4

P4.- En cuanto al servicio de los proveedores, ¢Qué espera usted?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Mejor servicio 37,98 35,8 35,8 35,8
Entrega a tiempo de pedidos 23,85 22,5 22,5 58,3
Descuentos y promociones 27,38 25,8 25,8 84,2
Capacitacion 16,78 15,8 15,8 100,0
Total 106 100,0 100,0

Figura 12.- Servicio de proveedores

Servicio de proveedores

EMejor senicio
Entrega a
tiempo de
pedidos

[ Descuentos y
promociones

M capacitacion

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracién propia

Al analizar los resultados de esta pregunta se puede determinar que el factor importante
es que los proveedores le brinden un mejor servicio representado el 35,83% asi lo
comentan 38 personas, en cambio, 22,5% corresponde a 24 duefios hacen referencia a
gue deben manejar tiempos de entrega de pedidos adecuadamente, ademas 27
encuestados piensan que deben ofrecer descuentos por los productos cuya razén sea el
de permitirles subir su nivel de ventas; sin olvidar que el 15,8% siendo 17 personas
mencionan el tener una capacitacion les resultaria relevante para brindar una mejor

atencioén a sus clientes y asi lograr una fidelizacion a futuro.
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Tabla 10- Pregunta 5

P5.- Si pudiera adquirir un producto nuevo de la guanédbana,
¢custed lo compraria para distribuirlo en su local?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 89,22 84,17 84,17 84,17
No 16,78 15,83 15,83 100,0
Total 106 100,0 100,0

Figura 13.- Aceptacion de compra del nuevo producto natural

Aceptacién de compra del nuevo producto natural

Esi
Mo

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracién propia

El resultado de esta pregunta referente a que si estarian dispuestos a comprar las
capsulas de guanabana visto como nuevo producto en el mercado nacional, del total, el
84,17% que representa a 89 encuestados afirman que si lo harian, y solo el 15,83% que
corresponde a 17 personas se niegan, cabe decir que los interesados lo hacen por los
beneficios medicinales que la fruta ofrece al consumidor, porque hoy en dia el llevar un
mejor cuidado de salud es importante y saben que muchos clientes buscan un producto
gue les ayude en este aspecto y no solo vivir de la medicina farmacéutica que a veces
resulta malo por un uso prolongado del mismo.
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Tabla 11.- Pregunta 6

P6.- ¢ Con que frecuencia usted estaria dispuesto a comprar el
producto de guanabana?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Semanal 13,25 12,5 12.5 12,5
Mensual 92,75 87,5 87,5 100
Total 106 100 100

Figura 14.- Frecuencia de compra

Frecuencia de compra

M Semanal M Mensual

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion propia

Partiendo de los resultados se muestra que el 88% representa a 93 encuestados si tienen
interés de hacer compras mensuales de este producto por ser algo diferenciador y
renovar su stock, la otra parte del 12% que fueron 13 personas decidieron que no es
necesario porque ya disponen de productos alternativos, una razén puede ser también
al hecho de que no conocen todos los beneficios que aporta la fruta en cuanto a la salud.



Tabla 12.- Pregunta 7

P7.- ¢ Cuéntos frascos de capsulas de guanabana compraria al mes?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 3ab5 42,40 40,0 40,0 40,0
5a7 27,35 25,8 25,8 65,8
7a9 23,00 21,7 21,7 87,5
Mas de 10 13,25 12,5 12,5 100,0
Total 106 100,0 100,0

Figura 15.- Cantidad de compra mensual

Cantidad de compra mensual

M3as5
W57
W7ag
Ewas de 10

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion propia

Como resultado de esta pregunta se evidencia que el 40% siendo 42 encuestados
podrian hacer la compra de 3 a 5 frascos de capsulas de guanabana en un inicio por ser
un producto nuevo en el mercado, el 25,83% corresponde a 27 duefios lo harian entre 5
y 7 frascos, el 21,67% hasta 9 frascos y el 12,50% representando 13 personas optan
mas de 10 frascos; aunque todo ira en funcion al precio de venta y nivel aceptacion del

cliente final.



Tabla 13.- Pregunta 8

P8.- ¢ Cudl es el precio que estaria dispuesto a pagar por cada

frasco?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  $3,50 91,80 86,6 86,6 86,6
$4,00 7,95 7,5 7,5 94,1
$4,50 4,35 4,1 4,1 98,2
$5,00 1,70 1,6 1,6 100
Total 106 100,0 100,0
Figura 16.- Precio a pagar
Precio a pagar
B $3,50
B $4.00
Bl 54,50
B s5.00

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion propia

Los resultados alojados en esta pregunta muestran que el 86,6% siendo 92 encuestados
si estarian dispuestos a pagar $3,50 por cada frasco de capsulas de guanabana en
funcion a precios de productos alternativos, el 7,5% fueron 8 personas que pagarian
$4,00 el frasco, en cambio el 4,1% corresponde 4 duefios a un valor de $4,50 y soélo el

1,6% siendo 2 encuestados optarian a $5,00 por motivo de que es algo nuevo en ofertar

al cliente.
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Tabla 14.- Pregunta 9

P9.- ¢ Considera usted que deba existir una mayor publicidad
sobre las propiedades de la guandbana?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Si 95,4 90,0 90,0 90,0
No 10,6 10,0 10,0 100,0
Total 106 100,0 100,0

Figura 17.- Mayor publicidad de la guanabana

Mayor publicidad de la guanibana

MEsi
Mo

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracién propia
Se determina con este resultado que hay una importancia en cuanto a dar conocer al
consumir por medio de la publicidad todos los beneficios que ofrece la guanabana, del
total un 10% que son 11 personas no estan de acuerdo, pero el 90% que corresponde a
95 encuestados si lo afirman porgue de esta manera se podria generar mayor interés de
compra en los clientes cuyo fin sea por un mejor cuidado en su salud adquiriendo mas

ventas respectivamente.
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Analisis de la Demanda
Demanda Potencial

Una vez determinado el tamafio del mercado al aplicarlo en la férmula anterior, ahora
con el siguiente método se explica como calcular el valor de la demanda potencial en
funcion a la informacién obtenida de los ochocientos noventa centros naturistas activos
gue realizan sus actividades comerciales junto a las preguntas cinco, seis, siete y ocho

de la encuesta realizada.

El autor (Baena Burgos, 2017) define la siguiente formula para el célculo de la demanda

potencial:
Q: n*g*p
Donde:

n: mercado objetivo

g: frecuencia de compra

p: precio de venta

Q: demanda total del mercado
Por lo tanto:

Q= (El mercado objetivo *% centros naturistas que Si comprarian el producto de
guanabana) * (% frecuencia de compra mensualmente) * (% de centros que pagarian

por cada frasco de $3,50)
Q= (890 x 84,2%) * (87,5%) * (86,6)
Q= (749,38) * (87,5%) * (86,6)

Q= 568 centros naturistas
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A través del célculo realizado se puede analizar que la primera variable tomada
fue el nUmero de centros naturistas del mercado objetivo cuyo valor se multiplica por el
84,2% dato que representa la cantidad de centros que si comprarian el producto
obteniendo: 749.

Luego, el resultado generado se multiplicé por el porcentaje 87,5% que viene a ser la
frecuencia de compra por cada frasco de capsulas mensualmente, junto al valor de
86,6% que es la suma de los resultados en la pregunta ocho que representa la cantidad
de centros que pagarian $3,50; donde da como respuesta una demanda potencial de
568 centros al mes.

Al tomar la informacion de la pregunta siete sobre quienes estarian dispuestos a comprar

los frascos cada mes, su resultado se detalla a continuacion:

Tabla 15.- Demanda

Cantidad de Frecuencia Demanda Frascos
frascos mensuales
5 40% 227 1135
7 25,8% 147 1029
9 21,7% 123 1107
+10 12,5% 71 710
Total Suma: 100% 568 3.981

Fuente: Datos de la encuesta

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

En base a los datos alojados en la tabla se puede observar que del total 568 centros, el
40% (227*5=1.135) es la demanda que comprarian entre 3 a 5 frascos, misma
multiplicacion para el resto, donde se obtiene como resultado 3.981 frascos por mes que
se deben comercializar con un precio de $3,50.
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Analisis de la Oferta
En el articulo del diario EI Comercio, (Gavilanes, 2016) da a conocer que:

Cada vez son mas las personas que recurren a la medicina alternativa en busca de
soluciones para sus problemas de salud. De acuerdo con un estudio publicado por
#0OpinaAméricalatina, el 37% de latinos utiliza estas terapias de salud. En las encuestas,

el 57% de latinos reconocio que toma medicamentos sin consulta médica previa.

¢La razdn? Segun el naturopata Carlos Jaramillo, con 18 afios de experiencia, esa
busqueda surge por la necesidad del ser humano de encontrar bienestar sin necesidad
de recurrir a la medicina formal. Sin embargo, el aumento estaria también atado al factor
econdémico, lo que implica que muchos no podrian acceder a medicamentos producidos

por las farmacéuticas. (Gavilanes, 2016)

Segun (Ecuador, Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2018) comenta:

El mercado de los suplementos alimenticios crece cada vez mas en este pais, es asi que
en el afio 2017 represent6 1,800 millones de euros en ventas y un crecimiento del 5.8%.
Las categorias de producto con mayor acogida son los relacionados con la salud y los
anti-estresantes, seguido por aquellos que proporcionan vitalidad y finalmente los que
ayudan a la digestion, los exportadores ecuatorianos tienen la oportunidad en el mercado

francés. (Ecuador, Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2018)

Para el diario (Ecuador, Diario El Telégrafo, 2017) en un articulo de economia afirma:

Los productos que mas se comercializan en Ecuador, a través del sistema, son
cosmeéticos, suplementos nutricionales y afines; textiles por catalogo; y equipos y bienes,
como colchones, purificadores de agua, etc. En Ecuador, el 99% de los perfumes y
fragancias que se comercializan por catalogo es producido en el pais. Por su parte, los
suplementos alimenticios ocupan el 20%. En Ecuador deben crearse politicas publicas
gue incentiven el fortalecimiento del canal de la venta directa para dar mas oportunidades
de emprendimiento a una mayor cantidad de ecuatorianos, tal como se hace en otros

paises del mundo. (Ecuador, Diario El Telégrafo, 2017)
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Competencia Actual

Dada la situacion actual, es necesario identificar a todos los competidores directos: como
aquellos negocios que venden un producto igual al nuestro en un mismo mercado, 0
indirectos: aquellos que intervienen de forma lateral dentro del mercado al ofertar
productos sustitutos, por lo cual, para la investigacion se considerara que, al tratarse de
un nuevo producto, no tiene competencia directa como suplemento alimenticio al hacer
uso de una fruta no tradicional que es guanabana, pero si de competencia indirecta como
son empresas reconocidas: Nature's Garden, Omnilife, Herbalife quienes manejan
grandes catalogos de varias marcas de productos en el cuidado de la salud y con
diferentes precios en las cuales sus canales de distribucién son multinivel al disponer de
sucursales que hacen también la entrega a centros especializados de medicina natural

para su posterior venta final al consumidor.
Demanda insatisfecha

Por lo tanto, en el mercado hay movimiento de oferta en productos medicinales y resto
de complementos como suplementos, vitaminas, pero para el caso de estudio, al obtener
una limitada informacion en cuanto a ingresos por ventas anuales especificamente de
los centros naturistas y Unicamente sobre estadisticas generales de tales productos del
sector al que pertenecen que alojan varias fuentes como el Banco Central, Ministerio de
Salud, entre otros; se asume que la demanda insatisfecha vendria a ser éstos 3.981
frascos determinados anteriormente, cifra que representa a todos aquellos centros
dispuestos a comprar el producto para luego realizar su respectiva venta final a todo

consumidor interesado en lo que es la medicina natural.
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CAPITULO Il
PROPUESTA DE NEGOCIO

2.1. Estudio Técnico

El siguiente estudio ayudara a generar todos los parametros necesarios como el
identificar la cantidad de mano de obra, equipos de oficina, su infraestructura,
localizacion, servicios basicos, entre otros aspectos técnicos para el desarrollo del
proyecto y pueda dar paso de esta manera a su respectivo optimo funcionamiento del

mismo.
2.1.1. Localizacioén

Una adecuada localizacion deberd ir en funcion a los medios y su costo de transporte,
es vital conocer la cercania al mercado potencial porque va a influir en gran medida sobre
productos perecederos o de consumo rapido sin olvidar la disponibilidad y calidad incluso

de servicios basicos o algunas restricciones ambientales que impidan colocar la planta.
Macro localizacion

Para determinar la macro localizaciéon se la analiza mediante un matriz de decisién donde
se ingresan alternativas o lugares 6ptimos: Cumbaya4, Valle de los Chillos y la ciudad de

Quito; en la cual se ubicaria la microempresa cuyo resultado es:

Tabla 15.- Matriz de decision para la macro localizacién

Calificacion

1= Nada

favorable

5= Muy favorable
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Peso Valle de | Cumbaya Quito
o Asignado los
Crlterlo.s,de Chillos
seleccién
P C CP | C |CP C CP
Acceso de 0,25 2 |050| 2 | 0,50 4 1,00
Transporte
Facilidad 0,20 3 /0,75 3 | 0,75 3 10,60
Abastecimiento
Servicios Basicos 0,20 4 1080| 2 | 040 5 1,00
Disponibilidad de 0,15 5 0,75 5 | 0,75 5 10,75
mano de obra
Cercania al Mercado 0,20 4 1080| 3 |0,60 5 1,00
TOTAL 1,00 3,60 3,00 4,35

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Por lo tanto, con el resultado en base a la tabla realizada se puede concluir que el lugar
Optimo para localizar la idea de negocio es en la ciudad de Quito; dado que es privilegiada
por ser capital del pais, cuenta con gran cantidad de habitantes, una buena

infraestructura fisica y de servicios.
Micro localizacion

Al analizar la localizacion 6ptima dentro de la ciudad de Quito se establece que se ubicara
la planta en el sector sur la cual va en funcién de varios factores tal como se lo hizo en
la macro localizacion, por lo tanto, a continuacion, se presenta posibles alternativas de

decision:

Tabla 16.- Matriz de decision para la micro localizacién

Calificacion

1= Nada

favorable

5= Muy favorable




Criterios de seleccién

Capacidad de
expansion

Costo del arriendo
Disponibilidad bodega
Condiciones culturales
Cercania al mercado

TOTAL

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Peso Villaflora La La
Asignado Magdalena | Ferroviaria
P C CP C CP C CP
0,25 4 | 1,00 3 0,75 0,75
0,10 3 /0,30 4 0,40 0,30
0,15 3 0,45 3 0,45 0,45
0,20 4 10,80 4 0,80 0,80
0,30 5 1,50 4 1,20 1,20
1,00 4,05 3,60 3,50
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A partir de la calificacion generada en la matriz se puede concluir que el lugar favorable

a ubicar la microempresa es al sector Sur en la parroquia Villaflora, decision que va en

funcion a los diferentes criterios de seleccion, ademas por ser muy comercial con mucha

afluencia de clientes, sin olvidar la cercania a los centros naturistas para su respectiva

entrega del producto y la cual se establecera en la siguiente direccion: calle Pedro

Dorado y av. Rodrigo de Chavez.

En cuanto a la disponibilidad de trasporte, arriendos no van a diferir mucho dentro de

este sector, por tal razén la seleccién de una propiedad se estima que cuente entre 40 a

60m la cual tenga las areas adecuadas para almacenar la materia prima e insumos

necesarios para el desarrollo 6éptimo de sus operaciones.
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Figura 18.- Ubicacion

o\

Fuente: (Google Maps, 2019)
2.2. Estudio Administrativo

La realizacion de un estudio administrativo dentro de una empresa es de gran
importancia debido a que ayuda a mejorar su productividad, porque es donde se genera
la estructura organizacional y los integrantes clave del equipo con el que ha de contar

para el desarrollo de sus operaciones.
Propuesta Organizacional

La empresa tendra como nombre “GuanaHealth S.A.” el cual va en funcion a la fruta
guanabana para que el consumidor tenga una idea mas clara del producto y su ayuda

en el cuidado de la salud.
Logotipo

Se disefia al considerar la representacion del color verde de la propia fruta y que a su
vez al ser verde pueda dar una percepcion del producto que es saludable y natural,
también un fondo blanco que representa pureza, ademas, se adjunta una caracterizacion

en la parte inferior que demuestre su elaboracién en base a la hoja de la guanabana.



Figura 19.- Logo

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

2.2.1. Misién

Figura 20.- Mision

MATRIZ PARA CONSTRUIR LA MISION

"GuanaHeatlh"

ELEMENTOS

DESCRIPCION

Qué y quienes somos

Somos una empresa dedicados a elaborar y comercializar
un producto natural.

Qué hacemos (BB y 55)

GuanaHealth se centra en la fabricacion de un producto
natural que son cdpsulas con base a la hoja de guandbana.

Para que necesidades

Para todas aquellas personas interesadas en el cuidado de
su salud mediante productos naturales.

Con que insumos y tecnologia

Uso de lahoja de guandbana donde se obtiene el polvo a
partir de un proceso de: secado, molienda y tamizado para
ser encapsulado en frascos.

Para que grupos sociales

Los productos que ofrecemos estd dirigido a toda clase
social, donde se espera consumidores en edades
comprendidas entre 30-65 afios quienes se preocupan en
levar un estilo de vida saludable.

MISION: Comercializar el producto natural a los centros naturistas ubicados en la ciudad de Quito con un
precio accesible para lograr una mayor fidelidad de compra y satisfaccion en los consumidores por los
beneficios medicinales v nutricionales que ofrece la Guandbana.

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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2.2.2. Visioén

Figura 21.- Vision

MATRIZ PARA CONSTRUIR LA VISION

QUE QUEREMOS SER: DEBER SER EN 5, 10 0 15 ANOS

"GuanaHeatlh"
ELEMENTOS DESCRIPCION
; . Somos una empresa dedicados a elaborar v comercializar un
Qué v quienes somos y
‘ producto natural.

Base filosofica

Aportar al mercado un producto que ayude al cuidado de la
salud el cual sea lo mas natural posible, aplicando con la
filosofia GUNG HO sobre trabajar en conjunto v con
dedicacion.

Finalidad o proposito

GuanaHealth tiene como proposito ser una empresa
distribuidora de un producto natural comprometida en el
cuidado de la salud.

Principios y valores

Responsabilidad, servicio, integridad, confianza,
disponibilidad al cambio.

Ambitos de accion

La empresa se centra en el mercado de medicina natural donde
busca aportar con un producto que ayude a combatir
enfermedades v que continue innovando en funcion a las
necesidad del mercado.

VISION: Para el 2022 llegar a ser una empresa distribuidora de un producto natural
comprometida en el cuidado de la salud v en la satisfaccion del cliente por el profesionalismo
integral realizado con el medio ambiente, colaboradores y socios.

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Objetivos
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e Fortalecer a la organizaciébn sobre una mejora en la calidad en base a un

adecuado manejo en sus operaciones con efectividad y tal excelencia se consiga

en 2 afios para ganar mayor aceptacion en su segmento meta.

e Generar mayor rentabilidad que permita de esta manera el desarrollo empresarial

en funcion a una éptima gestion de recursos y procesos junto al apoyo de todos

los miembros de la empresa.

e Inculcar a la poblacion y segmento objetivo sobre las ventajas que provee al

consumir productos naturales por su beneficio en el cuidado de la salud.

Valores

o Responsabilidad
o Servicio

o Confianza
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o Integridad

o Disponibilidad al cambio
Principios

_Trabajar con excelencia y calidad para ofrecer un producto que sobrepasen las

expectativas del consumidor.

_Generar programas de capacitacion para contribuir al desarrollo productivo de la

empresa y organizacional de los empleados.
_Ejercer la practica constante de valores éticos y morales ante los demas.

_Adaptarse a los cambios y a la innovacion cuyo fin sea la mejora continua del producto

para lograr la satisfaccion del cliente.
2.2.3. Organigrama estructural

La empresa “GuanaHealth S.A.” estara conformada por:

Figura 22.- Organigrama estructural

Gerente
General

Asistente
Administrativo

(1)
| |

Ayudante
Logistica (1)

Operador (1) Contador (1)

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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2.2.4. Descripcion Funcional

Partiendo del organigrama realizado, a continuacion, se presenta las funciones de cada

cargo cuya fuente se basa en el libro (Gonzalez & Tarcica, 2013):
GERENTE GENERAL

Formacién académica: Maestria en Administracion de Empresas

Afos de experiencia: 15-20 afios

Idiomas: Inglés Avanzado

Objetivos del puesto: Coordinar y supervisar el buen funcionamiento de la empresa.

Asistir en el desarrollo de objetivos de mejora a corto y largo plazo.
Funciones principales:

» Desarrollar programas de calidad empresarial.

« Velar por la maximizacion de las utilidades de la empresa.
* Mantener contacto directo con las entidades financieras.

» Evaluar las operaciones y resultados generados.

« Administrar el correcto funcionamiento de la empresa.

Habilidades deseables: Deseable conocimiento amplio en produccion, mercadeo,

ventas y finanzas.

ASISTENTE ADMINISTRATIVO
Formacion académica: Diplomado o Bachiller en Administracion de Empresas
Afos de experiencia: 1-2 afos
Idiomas: Inglés Intermedio

Objetivos del puesto: Asistir al Administrador de la Agencia o Sucursal a realizar las

labores cotidianas.



75

Funciones principales:

» Digitar la facturacion de proveedores o el ingreso de suministros 0 materia prima
a la sucursal.

» Archivar la documentacion de forma diaria para concretar el orden dentro de la
sucursal.

» Elaborar los comunicados internos para el departamento o sucursal. De igual
manera, elaborar los comunicados de cambios a los clientes o proveedores.

« Asistir al jefe directo en la preparacion de reuniones o actividades para el
desarrollo de la buena y asertiva comunicacion entre el grupo de trabajo.

* Revisar que la documentacidén esté en orden y remitirla a los departamentos

correspondientes.

Habilidades deseables: Debe ser una persona proactiva y con el suficiente liderazgo

para afrontar situaciones inusuales dentro del trabajo.

CONTADOR
Formacion académica: Licenciatura en Contabilidad
Afios de experiencia: 2-4 afios
Idiomas: Inglés Intermedio

Objetivos del puesto: Supervisar y Realizar la contabilidad de los proyectos asignados.

Elaborar todas las herramientas contables para la toma de decisiones de la empresa.
Funciones principales:

» Realizar las revisiones mensuales de la informacién contable.

* Revisar los costos y avalios de los activos de la empresa y controlar las
depreciaciones de los activos.

* Realizar la revision y correccion de los estados financieros emitidos durante el

mes.
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» Revisar el catalogo de cuentas y modificarlo cuando sea necesario.

» Velar por que la contabilidad de la empresa se mantenga al dia.

Habilidades deseables: Deseable que cuente con conocimientos financieros, de

ndéminas y tributarios.

ASISTENTE LOGISTICA
Formacion académica: Conocimientos sobre inventarios
Afios de experiencia: 2-4 afios
Idiomas: Inglés Basico

Objetivos del puesto: Mantener el abastecimiento de la materia prima para la empresa,

llevando los controles y aplicando los procedimientos establecidos.
Funciones principales:

* Realizar politicas de distribucién, almacenamiento, y transporte de recursos
necesarios.

* Aplicar sistemas de control de existencias.

« Digitar al sistema de inventarios cada nuevo ingreso de materia prima a bodega.

* Negociar con proveedores y empresas de transporte.

» Elaborar los reportes semanales y/o mensuales de los ingresos y salidas de
producto. Y verificar que se mantenga la reserva establecida por el departamento

de operaciones.

Habilidades deseables: Deseable las destrezas de negociacion, analisis de informacion

sobre costos e inventario, orientacién al cliente interno y externo.
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OPERARIO
Formacion académica: Bachiller de Secundaria
Afos de experiencia: 1-2 afios
Idiomas: Inglés Bésico

Objetivos del puesto: Mantener el buen funcionamiento de la linea de produccion diaria

de la empresa para evitar los desperdicios y los errores de planta.
Funciones principales:

» Realizar las asignaciones otorgadas dentro de la cadena de produccion.

» Elaborar los reportes de fallas de la maquinaria o de los productos hechos durante
el turno de trabajo.

* Revisar la calidad de los productos que esté elaborando la cadena de produccién
y detectar los errores antes de finalizar el producto.

* Revisar diariamente que el equipo y materiales que utiliza se encuentren en buen
estado. Reportar cualquier defecto o problema inmediatamente.

* Encargarse de los desechos de materiales utilizados durante el turno
depositdndolos donde corresponda.

« Controlar y revisar las medidas de seguridad de la planta periédicamente y

reportar cualquier problema inmediatamente.

Habilidades deseables: Deseable que tenga mayor escolaridad y que cuente con
experiencia laboral en cadenas de produccion y Compromiso en su trabajo para generar

buenos resultados.
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2.3. Plan de Operaciones

Figura 23.- Disefio de la planta

£{> Administracion

S

Entrada

Salida

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

2.3.1. Procesos

Para la realizacion del producto que son las capsulas de guandbana se deben seguir

ciertos procesos que a continuacion se detallan:
Adquisicién de materia prima

La materia prima principal para la elaboracion del producto son las hojas de la planta
guanabana donde previamente se realizd una investigacion sobre diferentes posibles
proveedores a nivel nacional hasta elegir el mejor; aquel que garantice buena calidad.
Por lo tanto, la mejor opcion fue buscar una empresa agricultora dedicada a la produccion
y comercializacion de esta planta la cual es Ecuaguanabana una compafia que posee
grandes plantaciones y brinda servicios como: plantas certificadas de calidad, soporte
técnico, analisis del suelo, capacitacion, etc. Ofrecen parte de sus hectareas para
actividades agricolas de algun negocio interesado, al ser pioneros y con alta experiencia
en el pais logran buenas practicas de manufactura y el uso de alta tecnologia hace que
sea un grande proveedor de guanabana nacional y también por sus exportaciones a

paises de Europa, Estados Unidos y Chile.
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Seleccion

En este procedimiento los operarios deberan seleccionar las hojas que se encuentren en
buenas condiciones, sin manchas o puntos negros caracteristico propio de la guanabana
con el proposito de evitar usarlas dado que no son Optimas para su uso por contener
alguna picadura de insecto o alguna otra plaga no apta para el consumo conocido como

en un estado de descomposicion.
Limpieza y Clasificacion

En esta etapa se debe proceder con el lavado manual para limpiar algunas impurezas
visibles que puedan estar presentes con mucho cuidado y asi evitar que cada hoja no
llegue a romperse clasificando al mismo tiempo las hojas lavadas en otro recipiente para

dar paso al secado.
Secado

Cuando toda la materia prima haya sido lavada correctamente se procede a realizar su
respectivo secado en contenedores que se basa en exponerla a temperatura ambiente
o de ser necesario usar una maquina de ventilaciéon que haga la misma funcién durante
1 a 2 dias y para mantener los nutrientes por mas tiempo se debe emplear el método de
deshidratacion que servira luego una vez triturada la hoja obteniendo asi el polvo, dado

que la idea es hacerlo lo méas natural posible.
Molienda

Una vez toda la materia prima esté seca completamente se procede a cortar las hojas
en pequefios fragmentos para la molienda que consiste en usar una maquina que triture

cada hoja y asi obtener el polvo que sera luego encapsulado.
Tamizado

En este procedimiento la hoja molida es posteriormente tamizada en la cual separe
aquellos residuos de diferentes tamafos o grumosas donde el polvo pasa por varios
tamices en la malla y su objetivo sea el de obtener un producto mas fino y homogéneo

tanto en volumen como en peso.
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Encapsulado

Una vez obtenido la materia prima principal transformada en polvo pasa a una
encapsuladora donde se va a obtener el producto final que con las capsulas de
guanabana procedimiento que se realiza de forma manual por parte del operario

designado.
Envasado y Etiquetado

Cuando se disponga las cdpsulas éstas seran envasadas en un frasco de polietileno el
cual permita proteger el contenido de rayos ultravioleta y que ayude a su conservacion
en el tiempo. Para el etiquetado sera adherida informacion que describa caracteristicas

principales del producto.
Empacado y Almacenado

Al tener los frascos de capsulas de guanabana se procederd a empacar en cajas de
carton con proteccion de embalaje cuya cantidad ira en funcion a la demanda que
requieran del producto y almacenada en temperatura ambiente hasta su respectiva
entrega que en este caso es a los interesados centros naturistas de la ciudad de Quito.



2.3.2. Flujograma

Figura 24.- Flujograma del proceso productivo
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Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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2.3.3. Marketing Mix

Producto

Para la empresa “GuanaHealth S.A” su producto debera destacar en aspectos

importantes como:

» Beneficios esenciales: nutrientes de la hoja de guanabana.
« Beneficio psicolégico: percepcion de llevar una vida mas saludable.

» Beneficio conseguido: mejor cuidado en la salud.

Por lo tanto, cada frasco contendra 60 capsulas de 500mg donde su consumo se
recomienda 2 tabletas por dia dado que al ser un suplemento alimenticio ayudara mucho
a la salud de la persona que antes se ha mencionado y su presentacién del envase
exterior serd con el logotipo junto a la informacién nutricional para un mejor

entendimiento de lo que ofrece el producto.

Figura 25- Presentacion del Frasco

<L

100% ecuatoriano

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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Precio

En esta etapa para establecer el precio es donde se tendra en cuenta los costos que
implican la generacion del producto y los beneficios que representa ante el mercado y lo
que el duefio de cada centro esté dispuesto a pagar, ademas de contar la fijacion de
precios por la competencia con su posicionamiento y al evaluar estos parametros se
compara precios con costos unitarios dados; para lo cual, con el estudio de mercado
realizado mediante el analisis de las encuestas se determina que aquellos posibles

interesados estarian dispuestos a pagar $3,50 por frasco.
Plaza

La plaza es el lugar de distribucién de bienes y servicios del productor hasta el cliente
mediante canales para el alcance de algun bien o servicio en un mercado meta en
condiciones adecuadas, por lo tanto, se utilizara la estrategia multinivel que consiste en
mover o distribuir el bien sin costos que son asociados a grandes campafas de
promocioén, publicidad; debido a que al existir centros naturistas con quienes se trabajara
abasteciendo un producto de interés al consumidor y generar de alguna forma ingresos

extras junto a un control permanente de tales operaciones.
Promocién

« Bocaaboca: Es una estrategia de marketing que se aplica en todo mercado que
cada vez es mas competitivo y la idea de el tener recomendaciones de una
persona satisfecha puede influir en gran medida de la decisién de compra de otros
ya sean conocidos, familiares, etc.

* Promocioén de ventas: Realizar promociones de compra por 5 frascos se entrega
1 gratis en su lanzamiento o algun descuento por temporada en funcion al
consumo en los primeros meses como una estrategia de atraccion.

* Volantes: Impresién y volanteo de flyers en varios puntos de venta los cuales
brinden en su contenido informacion sobre los beneficios que ofrece la

guanabana.
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Marketing directo: Participar en eventos y ferias sobre alimentos-nutricion para
promocionar el producto y lograr interés en algiin mayorista aumentando asi las
ventas.

Banners publicitarios: Su fin es ubicarlos en las entradas principales de los
diferentes puntos de venta para generar poco a poco interés de compra.
Relaciones publicas: La empresa al ser mayormente proveedora del producto a
centros naturistas no gasta mucho en publicidad, pero por otro lado, al querer
ahorrar costos se podria hacer algun reportaje de tales beneficios de la
guanabana en distintos medios como programas radiales que se relacionen en
temas del cuidado de salud o bienestar familiar, revistas, algun diario y también
crear un blog o pagina web en redes sociales; porque el uso del internet
actualmente es una herramienta esencial para llegar al cliente de forma masiva

cuyo objetivo sea de mejorar la identidad de la marca.

Tabla 17.- Presupuesto marketing

Presupuesto - Marketing Mix
Accion Responsable | Costo

Entrega de flyers con
informaciéon sobre los

beneficios de la Gerencia $650
guanabana.

Ubicacion de banners

publicitarios en distintos Gerencia $850
puntos de venta.

Anuncios masivos en Gerencia $450

redes sociales.

Publicidad en medios
de: TV y Radio.

Gerencia $2.350
Total $4.300

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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2.4. Estudio Legal

Para la propuesta sobre la creacion de una empresa comercializadora de un producto de
medicina alternativa en base a la guandbana en la ciudad de Quito, se requiere lo

siguiente:
Constitucion Legal de la Empresa

e Segun Natalia Rodriguez Félix, asesora de la superintendencia de Compaifiias,
Valores y Seguros, el procedimiento es facil, rapido y seguro. Afirma que en un
dia se puede crear una empresa limitada y anénima. A continuacion, los pasos
necesarios:

e Ingresar al portal web de la Superintendencia de Compafiias y Valores
(https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/)

e Acceder o registrarse una nueva cuenta con usuario y contrasefa.

e Seleccionar la opcion “Portal de constitucion de companias”.

e Siusted no cuenta con una reserva de denominacién para constitucion, presione
la opcion 2 y continde con el proceso de reserva.

e Luego, presione la opcion 3 'Constituir una compaiiia' e ingrese su nombre de
usuario y contrasefia.

e Ahi debera seleccionar la reserva de denominacion (paso que realizo en el item
4) y oprima el boton 'Continuar'. En ese mismo espacio, accedera al formulario de
constitucion de compafiias.

e Una vez cargados todos los documentos requeridos, presione el botén de color
verde que se encuentra en el extremo inferior derecho de la pantalla.

e Posteriormente, el sistema mostrard costos por servicios notariales y registrales
correspondientes. Puede ser $300 o $400, dependiendo del capital de su negocio.
Estos valores se arrojan automaticamente y deben ser cancelados en el Banco
del Pacifico. Si esta de acuerdo presione 'Continuar'.

e Después, debera elegir la Notaria de su preferencia o la mas cercana. Luego,

oprima 'Continuar'.


https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
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Finalmente, lea las condiciones de proceso de constitucion electrénica.
Seleccione el casillero 'Acepto’ y presione el boton 'Iniciar tramite'.  Fuente:
(Ecuador, Diario EI Universo, 2018)

Permiso de Funcionamiento

El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado a los establecimientos sujetos

a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos los requisitos para su

funcionamiento, establecidos en la normativa vigente, a excepcion de los

establecimientos de servicios de salud. Procedimiento:

Ingresar al sistema informatico que ofrece ARCSA (Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria) a cada ciudadano:
permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec, con su usuario y contrasefia; en
caso de no contar con el usuario, debera registrarse.

Una vez registrado, usted podra obtener el permiso de funcionamiento, en base a
las siguientes instrucciones: IE-B.3.1.8-PF-01.

Llenar el formulario (adjuntar los requisitos de acuerdo a la actividad del
establecimiento).

Emitida la orden de pago, usted podra imprimir y después de 24 horas de haberse
generado la orden de pago proceder a cancelar su valor. (Ecuador, Agencia

Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2018)

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o agente de
retencion.

Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante Legal o
Agente de Retencion.

Presentar el original del certificado de votacién del dltimo proceso electoral del
Representante Legal o Agente de Retencion.

Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio fiscal

a nombre del sujeto pasivo. (Ecuador, Servicio de Rentas Internas, 2019)


http://permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec/
http://permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec/
https://www.controlsanitario.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2018/09/IE-B.3.0-PF-02_V5_Obtencion_Permiso_funcionamiento.pdf
https://www.controlsanitario.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2018/09/IE-B.3.0-PF-02_V5_Obtencion_Permiso_funcionamiento.pdf
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Registro de Patente Municipal
Para inscribir la RAET o Patente Municipal, se deben tener los siguientes requisitos:

e Formulario de Inscripcion firmado por el Representante Legal o Apoderado (En
caso de que firme otra persona a su nombre sera necesario presentar un poder
especial)

e Presentacién de la cédula de identidad original del Representante Legal o
Apoderado.

e Presentacién del nombramiento vigente del Representante Legal inscrito en el
Registro Mercantil o en la entidad de control respectiva. En el caso de Sociedades
Civiles, De Hecho, Patrimonios Independientes o Autbnomos con 0 sin
Personalidad Juridica, Contrato de Cuentas de Participacion, Consorcio de
Empresas, se requiere presentar el nombramiento del Representante Legal con
reconocimiento de firmas o protocolizado.

e Presentacion de la factura o planilla de los servicios basicos donde ejecuta la
actividad econdmica (De uno de los tres ultimos meses)

e Acuerdo de Responsabilidad y Uso de Medios Electrénicos firmado por el
Representante Legal o Apoderado.

e Presentacion del RUC del contador. (Para Personas Juridicas o Sociedades
obligadas a llevar contabilidad)

e En el caso de que la Inscripcion la realice una tercera persona, presentar la cédula
de identidad de la persona autorizada y que conste en tal formulario.
(Ecuador, Municipio de Quito, 2019)
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2.5. Estudio Financiero

Realizar un estudio financiero permitira conocer el escenario de la empresa donde sus
resultados seran lo que se necesiten generar cuando ejerza actividades operacionales y
los elementos a tener en cuenta son: inversion en activos, capital de trabajo, costos de
fabricacion, ingresos-egresos, punto de equilibrio, flujo de fondos y su respectiva

evaluacion mediante el VAN, TIR para determinar el nivel de rentabilidad del proyecto.

2.5.1. Presupuesto de Inversiéon del Proyecto

Para la puesta en marcha de todo proyecto es necesario conocer la cantidad de inversion
inicial tanto de activos fijos, diferidos y capital de trabajo, donde incurren: propiedad,
planta y equipo, sus costos; que contribuyan al funcionamiento de la empresa los cuales

se realizan a continuacion:
Activos Fijos

Tabla 18.- Activos Fijos

Detalle Cant. Valor Total Suma
Unitario $ $
Maquinaria 3.318
Deshidratador eléctrico | 2 430 860
y solar
Molino triturador 1 410 410
Balanzapesokg | 1 47 47
Tamices circulares 2 48 96
Frasco de polietileno | 2.986 0,60 1792
por mes
Encapsuladora | 1 114 114
Muebles y Enseres 848
Escritorios | 3 100 300
Sillas escritorio | 3 20 100
Sillas recepcion | 3 18 54
Sillas sala de reuniones | 6 24 144
Archivadores | 2 70 140
Mesa sala reuniones 1 110 110
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325
Equipos de Oficina
Central telefénica | 1 210 210
Teléfonos | 2 30 60
Sumadoras | 1 25 25
Papeleras | 3 10 30
Equipos de Computo 1.380
Computadoras | 3 430 1.290
Impresora | 1 90 90
Vehiculos 16.200
Camioneta | 1 16.200 16.200
TOTAL 22.071
Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Tabla 19.- Activo Intangible
Detalle Cant. Valor Total Suma
Unitario $ $
Tecnologia 2.350
Software 1 2.350 2.350
2.350

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Al analizar este tipo de recursos gue la empresa necesita se identifica que programas
informéticos son importantes de su uso en alguna operacion, asi que, se debe contar con
un software administrativo que lleve la contabilidad el cual recopile, procese, almacene

datos de las actividades diarios y sirva luego para la toma de decisiones.
Activos Diferidos

Gastos de Constitucion: En este apartado se enumeran los gastos legales y
administrativos como permisos necesarios que incurren para que la empresa pueda
constituirse:



Tabla 20.- Gastos de Constitucion
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DETALLE Cant. Valor Total Suma
Unitario $ $
Gastos de Constitucién 1.362
Registro sanitario 1 430 430
Gastos legales 1 870 830
Permiso de funcionamiento 1 62 62
TOTAL 1.362
Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Gasto Sueldos
Tabla 21.- Gasto Sueldos
Salario  Vaca- Aporte D13 D14 Total TOTAL
CARGO ciones Patronal Sueldo Sueldo Mes ANO 1
GERENTE 700 29,17 78,05 58,33 38,89 904 10.853
ASISTENTE ADM. 400 16,67 46 33,33 22,22 510 6.120
AYUDANTE 400 16,67 37,8 33,33 22,22 510 6.120
LOGISTICA
CONTADOR 500 20,83 47,25 41,67 27,78 638 7.650
OPERADOR 400 16,67 37,8 33,33 22,22 510 6.120
TOTAL 3.072 36.864
Afo Ano Ano Ano
Con 2021 2022 2023 2024
fondos de
39.236 39.565 40.040 40.640
reserva

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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Depreciacion y Amortizacion

Tabla 22.- Depreciacion y Amortizacion

Depreciacion Costo % Depreciacién
Depreciacién Anual
Muebles y Enseres 848 10% 84,8
Equipos de Oficina 325 10% 32,5
Equipos de Cédmputo 1.380 33% 4554
Maquinaria 2.482 10% 248,2
Vehiculos 16.200 20% 3.240
Total 21.235 4.061
% Amortizacion
Amortizacion Costo Amortizacion Anual
Software 2.350 20% 470
Gastos de 1.362 5 afios 272
Constituciéon
Total 3.712 742

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Capital de Trabajo

La empresa necesita dinero y recursos para poder operar y estar disponibles a corto
plazo cubriendo alguna obligacion a tiempo, donde se debe conocer aquellos costos y
gastos totales requeridos en el capital de trabajo durante el primer trimestre para su
funcionamiento comercial antes de generar ingresos propios con su puesta en marcha

dentro del periodo anual.

Tabla 23.- Capital de Trabajo

Capital de Trabajo Monto
Inventario 15.442
Gastos de Personal 11.910
Arriendo 1.500
Publicidad 1.074
Servicios Basicos 255
Proveeduria 158
Mantenimiento 135
TOTAL 30.474

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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Costos Operativos

Tabla 24.- Costos Operativos
Afio 2020 Ao 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024

Mano de Obra 36.864 39.236 39.565 40.040 40.640
Arriendo 6.000 5.996 6.046 6.119 6.210
Publicidad 4.300 4.297 4.333 4.385 4.451
Agua 240 239,8 242 245 248
Luz 480 479,7 484 489 497
Teléfono 540 539,6 544 551 559
Seguros 860 859,4 867 877 890
Suministros 400 399,7 403 408 414
de Oficina
Proveeduria 632 631,6 637 645 654
Combustible 780 779,5 786 795 807
Mantenimiento 540 539,6 544 551 559
Imprevistos 275 274,8 277 280 285
Amortizaciones 742 742 742 742 742
Depreciaciones 4.061 4.061 4.061 4.061 4.061
G.Constitucion 1.362 1361 1372 1.389 1.410
Total Costos Oper. | $58.076  $60.436,03 $60.903,35  $61.576,55 $62.428,15

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Fuentes de Financiamiento

El financiamiento para la empresa va ser con fuentes propias que vendrian a ser dos
socios conocidos por amistades cuyos recursos sean también estables dado que no
tienen una fecha especifica sobre devoluciones al no generar un costo por su utilizacion
y también de una fuente externa que se realizard mediante un préstamo con la

Cooperativa 29 de Octubre a una tasa de interés del 11,79% con pagos durante 5 afios.
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Tabla 25.- Fuentes de Financiamiento

Fuentes de ., %
. L Inversion
financiamiento aporte
Socios (2) $16.877,00 | 30,00%
Préstamo $39.380,00 | 70,00%
Total $56.258,00 100%
PERIODO SALDO INTERES PAGO CAPITAL SALDO
INICIAL ANUAL FINAL
1 39.380 4.643 $10.868 $6.225 $ 33.156
2 33.156 3.909 $10.868 $ 6.959 $ 26.197
3 26.197 3.089 $10.868 $7.779 $18.418
4 18.418 2.171 $ 10.868 $ 8.696 $9.722
5 9.722 1.146 $10.868 $9.722 0,00

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Costo de Fabricacién

Los costos al ser todos los gastos que la empresa generara para el desarrollo de sus

operaciones en un ciclo productivo los cuatro componentes importantes que incurren en

la elaboracion de las capsulas son: la materia prima, mano obra directa e indirecta, costo

del envase y etiquetas, al valor resultante se suma un margen de ganancia y poder

determinar el precio de venta que es de $3,48.

Tabla 26.- Costo de Fabricacién

Costo de Fabricacién

Descripcién

Materiales e insumos
Mano de Obra
Costo Indir.Fab

Cost.Total. Unit.Prod

Margen ganancia

Precio de Venta
P.V.P + IVA

Cost. Unit.

0,40
0,65
0,50
1,55

1,55

$3,10
$3,48

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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2.5.2. Ingresos del Proyecto

En este apartado de la ingenieria del proyecto se debe analizar todos los ingresos
necesarios a invertir que permita el desarrollo del producto final que son las capsulas,
ademas se toma en cuenta los egresos que son los costos y gastos que implican para
su comercializacion. Por lo tanto, se genera un presupuesto de tales ingresos
considerando el total de ventas en funcién a la demanda que alojo un resultado de 3.981
frascos mensuales y se pretende captar en el primer afio un 75% de la demanda
potencial y en los proximos cuatro afios un incremento del 5% porque al ser una empresa
nueva en el mercado las ventas reales pueden ser menores a las esperadas que
representan con el calculo: 2.986 frascos por mes a vender del total previsto y en los 5

afnos da como resultado:

Tabla 27.- Ingreso Anual

ARfos Meses % N° unid Precio Ventas
Captacion Venta Totales
Anuales
Ano 1 Enero 70% 2.986 3,48
Diciembre 70% 2.986 3,48
35.832 $124.685
Afo 2 75% 38.218 3,48 $132.997
Afo 3 80% 40.606 3,48 $141.310
Afo 4 85% 42.995 3,48 $149.622
Afo 5 90% 45.383 3,48 $157.934

Frascos con 60 capsulas de 500mg

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Punto de Equilibrio

Para (Nufiez Alvarez, 2016) menciona que “se define como nivel de operaciones en el
gue los ingresos son iguales en importe al importe correspondiente de los costos y de
los gastos”. El punto de equilibrio sirve para determinar el volumen minimo de ventas
gue tendra que realizar la empresa para no perder ni ganar, y €s un punto importante
gue sera definido para que la empresa tome las decisiones con respecto a como
incrementara las ventas, como debera establecer los controles, tanto de los costos como

de los gastos, y evitar asi detrimento en sus resultados positivos.
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P.EQ = C.F
Formula:  PV-CVU
58.076
P.E (u) = —————=30.091
3,48-1,55

P.E($) = 30.091*3,48 = $104.717

Tabla 28.- Punto de Equilibrio

P.E Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costos Fijos Totales 58.076 60.436 60.903 61.577 62.428
Precio de Venta 3,48 3,48 3,48 3,48 3,48
Costo Var. Unitario 1,55 1,55 1,55 1,55 1,55

(F:Jun?(t;; de Equilibrio 30.001| 31.314| 31556| 31.905| 32.346

Punto de Equilibrio ($) $ 104.717 | $108.973 | $109.815 | $111.029 | $112.564

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Por lo tanto, con los calculos realizados se puede analizar que la empresa tiene que
vender 30.091 unidades en el primer afio como minimo para generar $104.717 por
ventas y asi cubrir sus costos de $58.076; donde una produccion mayor al resultado
obtenido se tendra ganancias. De esta manera, al comparar tales valores base con los
montos planificados del proyecto se evidencia que sobrepasan del punto de equilibrio
positivamente por tener al primer afio unas ventas de 35.832 unidades o frascos y con

unos ingresos por ventas de $124.685.
Estado Resultados

Segun (Jauregui, 2017) el estado de pérdidas y ganancias es un “reporte financiero que
muestra los ingresos obtenidos, los gastos en que se producen y el beneficio o pérdida
gue ha generado la empresa en un periodo de tiempo, con el objeto de analizar dicha
informacion y tomar decisiones”. Donde se identifica que provee informacion sobre el

desempefio que sea Util para predecir sus resultados futuros.



96

A continuacién, se muestra el estado de resultados que va en funcion a las ventas

generadas, costos, gastos proyectados con la inflacién del pais que conlleve de tal

manera a determinar la utilidad.

Tabla 29.- Estado de Resultados

Afo 1 Afo 2 Afno 3 Afo 4 Ano 5
Ingresos 124.685 132.997 141.310 149.622 157.934
Costos Ventas 55.535 59.237 62.940 66.642 70.344
Utilidad Bruta 69.150 73.760 78.370 82.980 87.590
Gastos
Salario 36.864 39.236 39.565 40.040 40.640
Arriendo 6.000 5.996 6.046 6.119 6.210
Publicidad 4.300 4.297 4,333 4.385 4.451
Agua 240 239,8 242 245 248
Luz 480 479,7 484 489 497
Teléfono 540 539,6 544 551 559
Seguros 860 859,4 867 877 890
Suministros de Oficina 400 399,7 403 408 414
Proveeduria 632 631,6 637 645 654
Combustible 780 779,5 786 795 807
Mantenimiento 540 539,6 544 551 559
G.Constituacién 1.362 1.361,0 1.372 1.389 1.410
Imprevistos 275 274,8 277 280 285
Amortizaciones 742 742 742 742 742
Depreciaciones 4.061 4.061 4.061 4.061 4.061
Total Gastos Operacién 58.076,00 | 60.436,03 | 60.903,35 | 61.576,55 | 62.428,15
Utilidad Operativa 11.073,97 | 13.323,94 | 17.466,62 | 21.403,41 | 25.161,81
G.Financieros 4.643 3.909 3.089 2.171 1.146
Utilidad ante Part.Trab 6.431,02 | 9.414,89 | 14.378,00 | 19.231,95 | 24.015,63
Partipacion a Trabajadores 964,65 1.412,23 | 2.156,70 | 2.884,79 | 3.602,35
Utilidad ante Imp.Renta 5.466,36 8.002,65 | 12.221,30 | 16.347,16 | 20.413,29
Impuesto a la Renta 819,95 1.600,53 | 2.444,26 | 4.086,79 | 5.103,32
Utilidad 4.646 6.402 9.777 12.260 15.310
Reserva legal 465 640 978 1.226 1.531
Utilidad Neta 4.182 5.762 8.799 11.034 13.779

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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En todo proyecto es importante el contar con un flujo de fondos ya que permite ver la

cantidad de efectivo real que genera en las operaciones de la empresa, conocer su valor,

ademas su diferencia con la utilidad es que para los flujos se toman en cuenta montos

de ingresos, egresos en un periodo.

Tabla 30.- Flujo de Fondos

A”g Aol | ARo2 | Afo3 | Afio4 | Afo5
Ingresos 124.685 | 132.997 | 141.310 | 149.622 | 157.934
Costos Ventas 55.535 59.237 62.940 | 66.642 70.344
Utilidad Bruta 69.150 73.760 78.370 | 82.980 87.590
Gastos del Personal 36.864 | 39.236 | 39.565 | 40.040 | 40.640
Arriendo 6.000 5.996 6.046 6.119 6.210
Publicidad 4.300 4.297 4.333 4.385 4.451
Agua 240 239,8 242 245 248
Luz 480 479,7 484 489 497
Teléfono 540 539,6 544 551 559
Seguros 860 8594 867 877 890
Suministros de Oficina 400 399,7 403 408 414
Proveeduria 632 631,6 637 645 654
Combustible 780 779,5 786 795 807
Mantenimiento 540 539,6 544 551 559
G.Constituacion 1.362 1.361,0 1.372 1.389 1.410
Imprevistos 275 274,8 277 280 285
Amortizaciones 742 742 742 742 742
Depreciaciones 4.061 4.061 4.061 4.061 4.061
Tgts('agifggs 58.076 | 60.436 | 60.903 | 61.577 | 62.428
Utilidad Operativa 11.074 13.324 17.467 | 21.403 25.162
G.Financieros 4.643 3.909 3.089 2.171 1.146
Llitgr'???aabg}e 6.431 | 9415 | 14.378 | 19.232 | 24.016
_'?ggg;ﬂg?ez 965 1412 | 2157 | 2.885 | 3.602
Ultr'rl]'s_aéjeﬁ?;e 5466 | 8003 | 12.221 | 16.347 | 20.413
Impuesto a la Renta 829 1.601 2.444 4.087 5.103
Utilidad 4.646 6.402 9.777 12.260 15.310
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Reserva legal 465 640 978 1.226 1.531
Utilidad Neta 4.182 5.762 8.799 11.034 13.779
(+) Valor Salvamento 18.156
(+) Deprec.y Amort de
Act 4.803 4.803 4.803 4.803 4.803
) Inversiones 56.258
(+) Préstamo 39.380
,(B\)rnortiz.Préstamo 6.225 6.959 7.779 8.656 9.722
(=) Flujo de Efectivo | $-16.877 | $2.760 | $3.606 | $5.823 | $7.141 | $27.016

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
2.6. Evaluacién Financiera

A partir de los datos obtenidos en el estudio financiero se debera hacer una evaluacion
para conocer la viabilidad del proyecto tomando en cuenta los indicadores que se

presentan a continuacion:
Tasa Minima Aceptable de Retorno (TMAR)

En este apartado para determinar la TMAR se debe considerar la tasa de crédito que es
del 11,79% pagadero en 5 afios proyectado, ademas de conocer en cuanto se sitla la
inflacion en el pais, una cifra estadistica medida en funcion al indice de precios del
consumidor sobre nivel de bienes y servicios demandados por varios estratos y tal
reporte del Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos el pais a final del 2019 cerr6

con -0,07% de inflacion.

El indicador de riesgo pais en diciembre se encuentra a 1001 puntos que en
porcentaje equivale: 1001/100= 10,01%. La tasa de interés pasiva esta en 6,17% al final
del afio y con éstos datos se procede a hacer el célculo con las formulas basadas en la
fuente (Blank & Tarquin, 2006):

TMAR= Inflacion + Riesgo Pais + Tasa de Crédito
TMAR=-0,07% + 10,01% + 11,79%

TMAR= 21,73%
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TMAR Accionista= Inflacion + Riesgo Pais + Tasa de Interés Pasiva
TMAR Acc=-0,07% + 10,01% + 6,17%

TMAR Acc= 16,11%

A continuacién, se muestra la TMAR ponderada cuya tasa resultante se descontara a los

flujos con el fin de conocer el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno.

Tabla 31.- TMAR

WACC
(costo promedio ponderado de capital)
FINAFI,\lC():éADO INVERSION | APORTACION | TMAR | PONDERACION

CAPITAL

ACCIONISTAS $16.877,00 30,00% 16,11% 5%
CREDITO

BANCARIO $39.380,00 70,00% 21,73% 15%

TOTAL $56.258,00 100,00% 20%

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR segun la tabla es del 29,59% que se refiere al valor de rendimiento sobre la

inversion donde al ser mayor a la TMAR con 20% el proyecto se considera rentable
econdmicamente.

Tabla 32.- TIR
Flujo de Fondos
Afo O | Aol | Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Suma
- $46.346,87
16.877 2.760 | 3.606 5.823 7.141 27.016
a b ri c r2 VAN TIR

2,75 0,24 | 27,8% 0,30 34,8% | vnal: 29% | vna 2: 30% 29,59%
+283,36 -193,30
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r Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Suma:
28% | -$16.877,33 | $2.156,23 | $2.201,06 | $2.776,73 | $2.660,25 | $7.862,81 $779,75
29% | -$16.877,33 | $2.139,52 | $2.167,07 | $2.712,65 | $2.578,72 | $7.562,74 $283,36
30% | -$16.877,33 | $2.123,06 | $2.133,86 | $2.650,53 | $2.500,28 | $7.276,30 -$193,30
31% | -$16.877,33 | $2.106,86 | $2.101,40 | $2.590,29 | $2.424,81 | $7.002,79 -$651,18

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
Figura 26.- Calculo TIR
B {FNEl + FNE2 + FNE3 + -~ FNEn}
B 1IN
Flujo Fondos
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Suma:
-$16.877.33| $2.759.98 | $3.606,22 | $5.82321 | $7.141.05 | $27.016.40 | $46.346.87
$16.877.33
a 275 | . FNE1+ FNE2 + FNE3 + - FNEn
" (FNE1x anol) + (FNE2 x afio2) + (FNE3 x afo3) + ++ (FNEn x afio n)
Suma:
b 024 | $2.759.98 | $3.606,22 | $5.823.21 | $7.141,05 | $27.016.40 | $46.346.87
$2.759,98 | $7.212,44 | $17.469,64 | $28.564,21 | $135.082,01 | $191.088,29
rl] 27,8%)
r1=(a") -1 FNE1 FNE2 FNE3 FNE3
> ((aﬁol) + (aﬁoz) + (aﬁo3 +"+(aﬁo n )
- S(FNE1 + FNE2 + FNE3 + --- FNEn)
c‘ 0,30 | Suma:
$2.759,98| $1.803,11| $1.941,07| $1.78526| $5.403,28| $13.692,71
12| 34,8%| $2.759,98| $3.606,22| $5.823,21| $7.141,05| $27.016,40| $46.346,87
r2=(@)—1
r Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5 Suma:
28% -$16.877,33| $2.156,23 | $2.201,06 | $2.776.73 | $2.660,25 $7.862.81 $779,75
29% -$16.877,33| $2.139,52 | $2.167.07 | $2.712,65 | $2.578,72 | $7.562.,74 $283,36
30% -$16.877,33| $2.123,06 | $2.133.86 | $2.650,53 | $2.500,28 | $7.276.30 -$193,30
31% -$16.877,33| $2.106,86 | $2.101,40 | $2.590,29 | $2.424.381 $7.002,79 -$651,18
32% -$16.877,33| $2.090,89 | $2.069,69 | $2.531.87 | $2.352,16 | $6.741,52 | -$1.091,21
29% 283.36(vnal
30% '193,30 vna2 VNA].(]"].)
O — .
0,59% TIRY = UNATGD) + ABS(VNA2(r2)) T T
TIR 29.59%

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz
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Periodo Retorno de la Inversion (PRI)

En este indicador se mide la liquidez que tiene todo proyecto y a su vez el riesgo cuya
utilidad permita anticipar eventos a corto plazo y también en el proceso de tomar buenas

decisiones, donde el resultado alojado es que el periodo de recuperacion sera en 3 afios

y 6 meses.
Tabla 33.- PRI
Afios Afio O Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Flujo Efectivo -$16.877 | $2.760 | $3.606 | $5.823 | $7.141 | $27.016
Flujo E.
Actualizado -$16.877 $2.300 $2.504 $3.370 $3.444 | $10.857
Flujo E.
Acumulado -$16.877 | -$14.117 | -$10.511 | -$4.688 $2.453 | $29.470
3,6 \ 3er. afo y 6to.mes \
TIR% 29,59%
TMAR 20,00%
VAN $5.598
PRI 3,6
RBC 0,33

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

Valor Actual Neto (VAN)

El VAN representa el valor monetario como resultado por la diferencia de los flujos
descontados a la inversion; donde el monto obtenido si es menor a cero refleja pérdidas
para la empresa y en caso de dar el valor igual a cero entonces segun los expertos

afirman que es indiferente. Por lo que:

FE1 FE?2 FEn

VAN = —1I + + + it —
1+7  (1+2) (1+2)

Formula:
Fne: Flujos netos de efectivo
i: Tasa de interés

I: Inversion



102

Calculo Manual:

_ 2.760 3.606 5.823 7.141 27.016
VAN=—16877+ 11555 (140.20)* + (140.20)° + (1+0.20)* + (140.20)°

VAN= -16.877 + (2.300 + 2.504 + 3.370 + 3.444 + 10.857)

VAN= -16.877 + 22.475

VAN= $5.598

A partir resultado en el VAN significa que es positivo y hace que la empresa recupere su
inversion y obteniendo asi una ganancia de $5.598

Relacién Costo / Beneficio (RBC)

Para calcular el RBC, se actualizan los flujos de efectivo en cada afio (2.300 + 2.504 +
3.370 + 3.444 + 10.857) cuya suma da: $22.475 y se divide para la inversion inicial,

dando como resultado:

RBC= $0,33ctvs.

Con la realizacion de la relacion costo beneficio, se puede determinar que por cada dolar
invertido se va a recuperar $0,33ctvs.

Analisis de Sensibilidad

Para (Navarro Duque, 2018) menciona que “es un término usado frecuentemente en las
empresas para realizar una toma de decisiones acertadas acerca de la inversion de sus
capitales, este analisis consiste en el calculo de nuevos flujos de caja y el VAN en

proyectos”.
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Por lo tanto, es importante en todo proyecto analizar el nivel de sensibilidad en
funcidn a la evaluacion realizada al hacer algin cambio en parametros como precios,
costos, permitiendo visualizar en distintos escenarios de forma inmediata las ventajas y

desventajas econOmicas.

A continuacion, se muestran los resultados generados:

Tabla 34.- Escenarios de evaluacioén

Resumen del escenario

ACTUAL OPTIMISTA PESIMISTA

Celdas cambiantes:

Precio $3,48 $4,00 $3,00

Costo unit $1,55 $1,45 $1,65
Celdas de resultado:

VAN S 5.598 | S 10.235 -32.977

TIR 29,59% 49,66% -27%

PRI 3,6 2,3 7,4

RBC S 0,333 1,05 -1,38

Elaborado por: Diego Ismael Rodriguez Cruz

A partir de los valores en la tabla, el escenario factible es el actual debido a que se sujeta
al precio en que los duefios de los centros naturistas estarian dispuestos a pagar por
cada frasco y genera asi buen nivel de ventas permitiendo al proyecto ser rentable en
funcién a los datos del Valor actual neto, Tasa interna de retorno, Relacion costo
beneficio. El escenario optimista podra ser una buena opcién una vez el producto sea
aceptado en los siguientes afios y ahi optar por cambiar precios para que lleguen a

beneficiar en un aumento de las ganancias a la empresa.
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CONCLUSIONES

A partir de la realizacion en el capitulo 1 se generd un estudio del macro entorno que
analizan factores economicos, politicos, sociales, tecnolégicos y también del micro
entorno en el que se genero las 5 fuerzas de Porter para determinar las oportunidades,
amenazas, fortalezas, debilidades del sector al que la empresa pretende ingresar,
posteriormente con la investigacion de mercado cuyos resultados fueron positivos en
funcidn a la encuesta permitiendo conocer precios de la competencia, su aceptacion,
frecuencia de compra, siendo variables importantes se puede concluir que existe una
oportunidad del proyecto en el mercado de la medicina natural por el interés de compra
por parte de los centros naturistas en este producto como suplemento alimenticio que
son los frascos de guandabana el cual va ser distribuido en la ciudad de Quito y el precio

de venta va ser de $3,48 que va en funcion a la competencia y de productos sustitutos.

En el capitulo 2, referente al estudio técnico, la empresa va estar ubicada en el sector
sur, la Villaflora por su cercania a los centros naturistas de la zona y por la afluencia de
personas, lo que ayudaria en parte a generar mejores ventas en tales centros, luego se
procedié a realizar el estudio administrativo el cual abarc6 la mision, vision, valores,
estructura organizacional y legal donde se determind también los procesos para la

respectiva fabricacion de las capsulas que seran de 2.986 frascos por mes.

Finalmente, en el estudio financiero se realizé toda la informacion sobre inversiones,
costos, gastos, ingresos anuales que la empresa empleara donde los resultados en
funcidn a los flujos muestran que el VAN fue positivo con $5.598, la TMAR al 20% y una
TIR del 29,59% que refleja rentabilidad del proyecto; donde las tasas se puede relacionar
al hecho de que son bajos los costos utilizados en materia prima y la fabricacién del
producto en si, el cual no requiere de mucha inversion; todo por el motivo de que se trata
de hacer lo mas natural lo que conlleva a un ahorro de tales costos y el precio de venta

al ser bajo es atractivo comparado a otros productos de la competencia en el mercado.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda utilizar varias estrategias competitivas que permitan aprovechar mayores
oportunidades del negocio junto a un constante estudio de mercado con el fin de saber
gué necesitan los consumidores del producto, que exigen, dado que actualmente se vive
en un mercado cambiante y en tendencias que obligan a toda empresa a adaptarse a
tales cambios, y asi, poder conseguir una mejor participacion con un aumento en el

beneficio econdmico de la empresa.

Toda organizacion debe contar con mejores planes de marketing porque sera siempre
una buena opcion a la hora de enfrentar problemas de ingresos por ventas, no olvidar
también el manejo de capacitaciones del recurso humano que ayude a mejorar sus
habilidades y destrezas para lograr una mayor productividad, teniendo en mente la idea
de entregar siempre un producto de calidad y a tiempo, ademas el recomendar a aquellos
duefios de los centros naturistas que mejoren su atencion al cliente como valor
importante a la hora de cuando todo interesado en el producto haga la compra porque
eso también toman en cuenta como un buen servicio en toda empresa reflejando asi su

nivel de satisfaccion y fidelidad a futuro.

La empresa podria generar otras lineas de productos mas adelante si se logra hacer
conocer mejor en el mercado y no solo limitarse a centros naturistas, sino que pueda
también distribuir a las grandes cadenas mayoristas pero tal recomendacion requerira de
un estudio a fondo sobre la inversion requerida y conocer el nivel de rentabilidad que se
obtendria al optar tal idea, se recomienda hacer uso del e-commerce porque hay que
aprovechar los beneficios que aporta la tecnologia actual donde el cliente tendra
facilidades de hacer su pedido en linea junto a requerimientos adicionales cuyo fin sera

siempre de satisfacer tales necesidades.
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La ayuda que usted proporciona permitird determinar si el producto natural que se le
sugiere sea una buena alternativa en cuanto al cuidado de la salud por sus beneficios

nutricionales y medicinales que ofrece la guandbana.
A continuacion, por favor seleccione la respuesta con honestidad, gracias.
P1.- ¢Conoce los beneficios medicinales de la guandbana?

Si

No

P2.- A partir de las siguientes opciones, sefale las preferencias que tienen sus

clientes al comprar un producto natural (una sola respuesta)
Calidad
Marca
Precio
Cantidad

P3.- ¢(Cual ha sido el medio publicitario relevante para hacer que sus clientes

compren sus productos naturales?
Radio
Television
Hojas volantes

Muestras

P4.- En cuanto al servicio de los proveedores, ¢Qué espera usted?

Mejor servicio
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Entrega a tiempo de pedidos
Descuentos y promociones
Capacitacion

P5.- Si pudiera adquirir un producto nuevo de la guanédbana, ¢usted lo compraria

para distribuirlo en su local?
Sl
NO

P6.- ¢Con qué frecuencia usted estaria dispuesto a comprar el producto de

guanabana? ordinal
Diario
Semanal
Mensual
P7.- ¢ Cuantos frascos de capsulas de guanabana compraria al mes?
3 a 5 frascos
5 a 7 frascos
7 a 9 frascos

Maés de 10 frascos

P8.- ¢, Cual es el precio que estaria dispuesto a pagar por cada frasco?

$7,00
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$7,50
$8,00

P9.- ¢Considera usted que deba existir una mayor publicidad sobre las

propiedades de la guanabana?
Si

No

Validaciéon por Expertos
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