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RESUMEN EJECUTIVO

La creacién de este producto conocido como Pasta Bucal de Arrayan fue creada
con el propdsito de investigar que otras nuevas alternativas se puede conseguir
para poder contrarrestar las infecciones de las encias, las cuales son las causantes
del mal aliento, asi como también para proteger a los dientes dandoles mayor
proteccion para evitar las caries, el fin de este producto es el de buscar beneficios
para las personas que lo utilicen ya que se realizdé pensando en el bienestar del
consumidor, brindando beneficios que ayuden a las personas a sentirse seguras
consigo mismo, ya que segun estudios realizados las propiedades del arrayan son
las de contrarrestar infecciones y segun estudios mas profundos, ayuda de una
manera mas eficaz a evitar las infecciones en las encias, lo positivo de este
producto es que es una pasta natural que no contiene quimicos, como las pastas
dentales comunes que se encuentra en toda tienda, es por eso que la ventaja de
este producto es el de satisfacer las necesidades que el consumidor busca en ella,
siendo éste un producto natural y con resultados satisfactorios.

DESCRIPTORES: pasta bucal de arrayan, estudio financiero, negocios,
productos naturales.
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ABSTRACT

The creation of this product known as ‘Myrtle Dental Paste’ was made with the
purpose of inquiring what other new alternatives can be found to decrease gum
infections (which are the main cause for bad breath), as well as to shield teeth by
providing more protection against cavity. The goal of this product is to find
benefits for people who use it, because it was made thinking about the consumer’s
welfare, providing aids that help people feel self-confident about themselves.
According to research the properties of Myrtle are to counteract infections and
according to deeper studies, it helps more efficiently to avoid infections in the
gums. The positive aspect of this product is that it is a natural dental paste which
doesn’t contain any chemical components like the common dental pastes found in
every store, this is why the advantage of this product is to satisfy the needs the
consumer looks for in it, being this a natural product and with satisfactory results.

KEYWORDS:business, financial study, myrtle dental paste, natural products.
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INTRODUCCION

El producto que se ha realizado es una Pasta Bucal de Arrayan, el arrayan es un
arbol que desde tiempos antiguos se lo ha venido utilizando para realizar remedio
caseros que son muy efectivos en el momento de aplicarlos medicinalmente, los
beneficios que posee el arrayan son propiedades antisépticas y desinfectantes que
benefician a la salud de las personas, ademas que posee propiedades astringentes,
es decir que el extracto de arrayan o el mismo echo en fusion es utilizado como
un antibacterial para combatir la infeccion de las encias y por ende el mal aliento
bucal. Para ello se ha construido los siguientes capitulos a fin de probar su

factibilidad y emprender con lo mencionado.

Capitulo I: En este se desarrolla una breve definicion del producto o servicio; asi
como, se respalda esta informacién especificando lo que se va a desarrollar y los
aspectos innovadores que lo hacen diferente; se realiza la definicion del mercado
en este se desarrolla el aspecto técnico, como la categorizacion del sujeto; se
realiza ademas el estudio de segmentacion y un plan de muestreo; con ello se
procede al disefio de las técnicas y herramientas de recoleccién de datos para
presentar un analisis e interpretacion de resultados. A partir de lo anterior, se
desarrolla la demanda potencial y se realiza los célculos respectivos. Asimismo,
se desarrolla el analisis del entorno, y se procede a determinar la demanda
insatisfecha; a partir de esto se puede realizar las estrategias de publicidad, el
sistema de distribucion, el seguimiento a clientes y de ser el caso, se especifican

mercados alternativos.

Capitulo I1. En este capitulo se ha definido los procesos que se deben tomar en
cuenta para la elaboraciéon de la Pasta Bucal de Arrayan, asi como las horas
hombre requeridas para asi cumplir con el nivel propuesto de produccién. Por otro
lado se realiz6 una proyeccion de la capacidad de produccion futura y la
elaboracion de herramientas de control de calidad como las hojas de verificacion y

el diagrama causa efecto.

Capitulo I11. En este capitulo se identifico el tipo de organizacion, su estructura,
las funciones que desempefiard cada colaborador, asi como sus habilidades y
competencias, indicadores de control de gestion de cada area de la empresa y



finalmente se realiz6 las necesidades de personal durante el periodo de ejecucion
del proyecto.

Capitulo 1V. En este capitulo se investigo los requisitos para la constitucion de la

empresa, asi como todos los documentos legales para su funcionamiento.

Capitulo V. En este capitulo se ha realizado un estudio financiero donde
establecio los insumos a necesitar para calcular el plan de inversion donde se
definira la forma de financiamiento, ademas se elaboro el célculo de mano de obra
directa, materias primas, costos indirectos de fabricacion, gastos administrativos,
gastos de ventas, gastos financieros y asi poder realizar una proyeccion de
ingresos y egresos donde seran comparados dichos flujos con indicadores de
evaluacion financiera como el valor actual neto, tasa interna de retorno, tasa
minima aceptable de rendimiento, costo beneficio y el periodo de recuperacion
donde nos indicaran si el proyecto es viable y rentable invertir en él.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

1.1.1 Especificacion del servicio o producto

Este producto es elaborado pensando en el bienestar de los clientes, es decir para
proteger sus encias de las infecciones que causan el mal aliento como también para
combatir la caries de los dientes, los cuales son causantes del mal aliento, la elaboracion
de este producto es el de satisfacer las expectativas que el consumidor espera del
producto que adquiere.

(Garcia M. , 2014).

1.1.2 Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

Este producto esta elaborado con hojas de arrayan, las hojas de esta planta posee
propiedades curativas que en este caso ayudan a contrarrestar las infecciones que se dan
en las encias las cuales son las causantes del mal aliento asi como también proteger a los
dientes de las caries, este producto en el mercado va a ser mas conveniente por el solo
hecho de estar elaborado con productos naturales a diferencia de las pastas normales
que son elaboradas a base de productos quimicos que son mas costosos.

(Garcia, 2013)



1.2 DEFINICION DEL MERCADO

El mercado es el contexto en donde tienen lugar los intercambios de productos y
servicios. Es decir que en ese contexto es en donde se llevan a cabo las ofertas, las
demandas, las compras y las ventas. ElI mercado tiene su origen en la antigtiedad,

incluso antes de la aparicion del dinero.
(Economia Web Site)

El mercado donde se dard a conocer como producto la Pasta Bucal de Arrayan
elaborado con productos naturales, estara dirigido para toda la poblacién de la
ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua a partir de los 10 afios hasta los 74

afos, que son los consumidores potenciales que podrian consumir dicho producto.
1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general

1.2.1.1 Categorizacion de sujetos

La categorizacion de sujetos esta vinculada a quien toma la decision de compra.

Tabla No. 1: Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto

¢Quién compra? Madre de familia
¢ Quién usa? Familia

¢Quién decide? Madre de familia
¢ Qué influye? Familia

Fuente: El investigador
Elaborado por: Juan Carlos Castro

1.2.1.2 Estudio de Segmentacion
1.2.1.2.1 Estudio de segmentacion para consumidor final

Dimensiéon Conductual
La dimension conductual permite dividir al mercado segun el tipo de necesidad,
tipo de compra, relacion con la marca y actitud frente al producto Pasta bucal de

arrayan elaborado con productos naturales.


http://www.economia.ws/bienes-y-servicios.php
http://www.economia.ws/bienes-y-servicios.php
http://www.economia.ws/dinero.php

Tabla No. 2: Dimensién Conductual

Variable

Descripcion

Tipo de Necesidad

Tipo de Compra
Relacion con la Marca

Actitud Frente al Producto

Fisioldgica y Seguridad
Comparacion
Si

Positiva

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Dimension Geograéfica

En la dimension geografica divide el lugar donde se comercializara la Pasta Bucal

de Arrayan elaborada con productos naturales, enfocando a la zona urbana de la

ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.

Tabla No. 3: Dimensidn Geografica

Variable Descripcion Afio 2010 Afio 2018
Pais Ecuador 14.483.499 16.903.294
Regidn Sierra 6.081.342 6.812.881
Provincia Tungurahua 504.538 568.358
Ciudad Ambato 329.856 370.703
Zona Urbana 165.185 185.640

Fuente: Instituto nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado por: Juan Carlos Castro

Nota: la proyeccion de los valores para el afio 2018 esta efectuado para pais con la
tasa de crecimiento poblacional del 1,95%, para la regién sierra con el 1,43%,
para la provincia de Tungurahua el 1,50% vy para la ciudad de Ambato 1,47%

promedio para cada afio

Dimension Demogréfica

En la dimension demogréafica divide a la poblacion definiendo a los consumidores

potenciales del producto Pasta Bucal de Arrayan elaborados con productos

naturales.



Tabla No. 4: Dimensién Demogréfica

Variable Descripcion Poblacion Poblacion
2010 2018
Sexo Total hombres y mujeres 165.185 185.640
Hombres 79.764
Mujeres 85.421
Edad Total edades entre 10 y 74 131.446 147.723
anos
De 10 a 14 afios 14.582
De 15 a 19 afios 15.418
De 20 a 24 afios 15.120
De 25 a 29 afios 14.226
De 30 a 34 afios 13.010
De 35 a 39 afios 11.269
De 40 a 44 afos 10.413
De 45 a 49 afios 9.833
De 50 a 54 afios 8.105
De 55 a 59 afios 6.773
De 60 a 64 afos 5.320
De 65 a 69 afios 4.260
De 70 a 74 afos 3.117
Socio Total PEA 87.270 98.077
econdmico PEA Hombres 47.668
PEA Mujeres 39.602

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Nota: la proyeccion de los valores para el afio 2018 esté efectuado con la tasa de
crecimiento poblacional 1,47% promedio para cada afio.

1.2.1.3 Plan de muestreo

El plan de muestreo es la técnica mas sencilla para determinar la aceptacién de un
lote, donde éste se somete a una muestra Unica.

(http://www.gestiondecalidadtotal.com/muestreo_simple.html)



Formula:

0.2 % ZZ
Simbologia:
3+1
Max = 3 o=— =2
2
Min =1
Sigma = 2 semanal = 0,5 Mensual
N = tamarfio de la muestra
Z = nivel de confiabilidad (1,96)
e= error de la muestra (5%)
Desarrollo:
0.2 % ZZ
N = =
_ (0,5)%(1,96)?
~ (0,05)2
_ 0,25 x 3,8416
~0,0025
y = 09604
~0,0025
N = 384



Objetivo especifico 1:

e Crear una Pasta Bucal de buena calidad

Tabla No. 5: Cuadro de necesidades. “Objetivo Especifico 1”

Necesidades de Informacion Tipo de Fuente Instrumento
Informacion

Conocer las propiedades de Secundaria Internet Banco Datos

materia prima Organizaciones

Conocer el proceso de Primaria Investigacion Experimento

elaboracién de la Pasta

Bucal de Arrayan

Conocer los tipos de Secundaria Internet Banco Datos

maquinaria para la Organizaciones

elaboraciéon de la Pasta

Bucal de Arrayan

Conocer tiempos de los Primaria Investigacion Experimento

procesos de elaboracién de

la Pasta Bucal de Arrayan

con productos naturales

Conocer tipos de envase Secundaria Internet Banco Datos

para la Pasta Bucal Organizaciones

Conocer costos de materia Secundaria Proveedores Servicios

prima Agrupados

Conocer periodos de Secundaria Internet Banco Datos

caducidad de la Pasta Bucal Organizaciones

Saber las herramientas Primaria Investigacion Experimento

para elaborar la Pasta

Saber los costos para Primaria Investigacion Experimento

producir la Pasta Bucal

Saber la cantidad exacta Primaria Investigacion Experimento

para elaborar la Pasta
Bucal de Arrayan con
productos naturales

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro



Objetivo especifico 2:

e Conseguir que la Pasta Bucal de Arrayan sea aceptada por el cliente

Tabla No. 6: Cuadro de necesidades 2. “Objetivo Especifico 2”

Tipo de Necesidad Tipo de Fuente Instrumento
Informacién

Conocer gustos y Primaria Personas Encuesta
preferencias del cliente encuestadas
Saber tipos de Secundaria Internet Banco Datos
presentaciones Organizaciones
Averiguar el producto Secundaria Internet Banco Datos
sustituto de la Pasta Bucal Organizaciones
de Arrayan
Conocer tipos de Secundaria Internet Banco Datos
promociones Organizaciones
Conocer los tipos de Secundaria Internet Banco Datos
canales de distribucion Organizaciones
Conocer lugares Primaria Personas Encuesta
frecuentes de compra del encuestadas
consumidor
Conocer los beneficios de Secundaria Internet Banco Datos
la Pasta Bucal de Arrayan Organizaciones
Investigar la capacidad de  Secundaria Internet Banco Datos
produccion de la maquina Organizaciones
para elaborar la Pasta
Bucal de Arrayan
Conocer la frecuencia de Primaria Personas Encuesta
compra de Pastas Dentales encuestadas

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro



Objetivo especifico 3:

e Conocer mi mercado potencial

Tabla No. 7: Cuadro de necesidades 3. “Objetivo Especifico 3”

Tipo de necesidad Tipo de Fuente Instrumento
Informacion

Conocer la Secundaria Internet Banco Datos
competencia Organizaciones
existente
Conocer el nivel de Secundaria Estudio de Sistema de
formacién del Segmentacion Informacion
mercado potencial
Conocer la labor del Secundaria Estudio de Sistema de
mercado potencial Segmentacion Informacion
Conocer la Primaria Personas Encuestas
periodicidad con la Encuestadas
gue compra Pastas
Dentales el cliente
Conocer el nivel Secundaria Estudio de Sistema de
econémico del Segmentacion Informacion
mercado potencial
Conocer la Primaria Personas Encuestas
utilizacion de Pastas Encuestadas
Dentales
Conocer las marcas Primaria Personas Encuestas
mas sobresalientes Encuestadas
Conocer el medio de Primaria Personas Encuestas
comunicacion Encuestadas
preferido
Conocer el empleo o Secundaria Estudio de Sistema de
gasto de productos Segmentacion Informacion
suplentes
Conocer el medio del Primaria Personas Encuestas
cliente Encuestadas

Fuente: Investigacion

Elaborado por: juan Carlos castro



1.2.1.4DISENO Y RECOLECCION DE INFORMACION
SERVICIOS AGRUPADOS

Necesidad 1. Conocer costos de materia prima

Para la elaboracion de la Pasta Bucal de Arrayan fue necesario acercarse hasta “La
Casa del Quimico” ubicada en la Av. Cevallos y la calle Eloy Alfaro, para obtener
la materia prima, asi como para saber el valor de la misma, los materiales a
utilizar mensualmente para la elaboracién de este producto son: Arcilla Blanca
100 Ib a un valor de $1.50 la libra nos da un costo mensual de $150 y un costo
anual de $1.800, Bicarbonato de Sodio 50 Ib a un valor de $1.50 la libra nos da un
costo mensual de $75 y un costo anual de $900, Sal Marina 50 Ib a un valor de
$1.50 la libra nos da un costo mensual de $75 y un costo anual de $900, Aceite de
Menta 10 Ib a un valor de $1.00 la libra nos da un costo mensual de $10 y un
costo anual de $120, Hojas de Arrayan 200 Ib a un valor de $0.50 la libra nos da
un costo mensual de $100 y un costo anual de $1.200, una vez realizado los
calculos correspondientes, los costos totales en materia prima son: Total Costo
Unitario $6, Total Costo Mensual $410 y Total Costo Anual $4.920,00

Tabla No. 8: Costos de Materia Prima

UNIDAD  CANTIDAD COSTO COSTO COSTO

DESCRIPCION ~ DE ~ MENSUAL
MEDIDA REQUERIDA UNITARIO MENSUAL  ANUAL

Materia Prima
Arcilla blanca b 100 $ 150 $ 150,00 $ 1.800,00
Bicarbonato de sodio Ib 50 $ 150 $ 7500 $ 900,00
Sal marina b 50 $ 150 $ 7500 $ 900,00
Aceite de menta Ib 10 $ 100 $ 10,00 $ 120,00
Hojas de arrayan Ib 200 $ 050 $ 100,00 $  1.200,00
Total $ 6,00 $ 41000 $ 4.920,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Juan Carlos Castro

11



1.2.1.5 ANALISIS E INTERPRETACION

ENCUESTA

Pregunta 1. ¢ Es usted quien tiene la opcidén de compra en Pastas Bucales?

Tabla No. 9: Pastas bucales

Alternativas Frecuencias Porcentaje
Si 288 75%
No 96 25%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

| Si

® No

Grafico No. 1: Pastas bucales
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Analisis

La mayoria de personas encuestadas mencionan que, si tienen algin problema al
momento de utilizar pastas bucales, ya que la marca que utilizan no satisface sus
expectativas.

Interpretacion

De las 384 personas encuestadas, 288 indican que si compran las pastas dentales y

representa el 75%, mientras que 96 dicen que no compran y representa el 25%.

12



Pregunta 2. ;/Qué se le viene a la mente al escuchar Pasta Bucal de Arrayan?

Tabla No. 10: Pasta bucal de Arrayén

Alternativas Frecuencias Porcentaje
Proteccion 230 60%
Seguridad 115 30%
Salud 39 10%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

M Proteccion
M Seguridad

™ Salud

Grafico No. 2: Pasta bucal de Arrayan
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis

La gran parte de personas encuestadas mencionan que al escuchar Pasta Bucal de
Arrayan se le viene a la mente proteccion, ya que les brinda mayor seguridad al
momento de utilizarlo por ser un producto natural.

Interpretacion

Las 384 personas encuestas dicen que se le viene a la mente proteccién que
representa el 60%, 230 sefialan seguridad que representa el 30%, mientras que 115

indican que salud que representa el 10%.

13



Pregunta 3. De las siguientes caracteristicas que posee la Pasta Bucal de
Arrayan califiquela en el orden de importancia las siguientes alternativas
siendo 1 la méas importante y 6 la menos importante.

Tabla No. 11: Caracteristicas de la pasta dental

Alternativas Frecuencias Porcentaje
Textura 115 30%
Calidad 38 10%
Aroma 58 15%
Precio 39 10%
Imagen 76 20%
Sabor 58 15%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

M Textura

M Calidad
Aroma
Precio

M Imagen

Gréfico No. 3: Caracteristicas de las pastas dentales
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Analisis

La gran parte de personas encuestadas mencionan que la textura es una de las
caracteristicas mas relevantes que posee la pasta dental, por lo que se debe
mejorarla para que exista mayor acogida.

Interpretacion

Las 115 personas encuestadas indican que la textura es una de las caracteristicas
con mayor importancia que posee la pasta bucal, representa el 30%, 38 mencionan
la imagen, representa el 20%, 58 indican la aroma y el sabor, representa el 15% y
39 dicen que la calidad y el precio, representa el 10%, consiguiente el 76

14



relacionada a la imagen genera un porcentaje de 20% y por ultimo el 58

representa el sabor con un porcentaje del 15%.

Pregunta 4. Indique el color del empaque que recomendaria para la Pasta
Bucal de Arrayan

Tabla No. 12: Color de empaque

Alternativas Frecuencias Porcentaje
Verde 77 20%
Blanco 38 10%
Verde y Blanco 269 70%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

H Verde

Blanco

Verde y Blanco

Gréfico No. 4: Color de empaque
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis
De los datos obtenidos, hemos podido observar que la mayoria de personas

encuestadas tienen como colores de preferencia para el empaque al color verde

con blanco.
Interpretacion

Las 269 personas encuestadas mencionan que el tipo de color de empaque que
recomendarian es el verde con blanco, que representa el 70%, 38 personas dicen el
color blanco, que representa el 10% y las 77 personas indican que elegirian el

color verde, que representa el 20%.

15



Pregunta 5. ;Cuantas pastas dentales compra a la semana?

Tabla No. 13: Pastas Dentales

Alternativas Frecuencias Porcentaje
1 154 40%
2 192 50%
3 38 10%
4 0 0%

Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

M 1 pasta
M 2 pastas
I 3 pastas

4 pastas

Grafico No. 5: Pastas Dentales
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlo Castro

Andlisis
La mitad de las personas encuestadas sefialan que compran las pastas dentales 2

veces a la semana por proteccién y por aseo personal.

Interpretacion

Las 154 personas encuestadas indican que compran 1 pasta dental a la semana,
que representa el 40%, 192 dicen que 2 veces a la semana, que representa el 50%,
38 sefialan que 3 veces a la semana, que representa el 10% y 0 personas compran

4 pastas a la semana que representa el 0%.
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Pregunta 6. De los siguientes sabores, ¢ cuél es de su preferencia?

Tabla No. 14: Sabores

Alternativas Frecuencias Porcentaje
Menta 230 60%
Arrayan 38 10%
Chicle 116 30%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

B Menta
M Arrayan

i Chicle

Grafico No. 6: Sabores
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis
Mas de la mitad de las personas encuestadas mencionan que la menta es el sabor

de preferencia para una pasta bucal, ya que manifiestan que les da mas seguridad

y confianza.

Interpretacion

Las 116 personas encuestadas indican que el sabor de su preferencia es la menta,
representa el 30%, 38 dicen el arrayan, representa el 10% y 230 mencionan el
chicle, representa el 60%.

17



Pregunta N.-7 De las siguientes marcas de Pastas Bucales califique en orden

de preferencia siendo 1 la de mayor preferenciay 4 la de menor preferencia.

Tabla No. 15: Pastas de su preferencia

Alternativas Frecuencias Porcentaje
Colgate 230 60%
Fortident 78 20%
Sensodine 38 10%
Blendax 38 10%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

M Colgate
B Fortident
Sensodine

Blendax

Grafico No. 7: Pastas de su preferencia
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro Castro

Analisis

La mayoria de las personas encuestadas sefialan que la marca de pasta Colgate es

una de sus preferidas, por su seguridad y proteccion que esta ofrece.

Interpretacion

De las 263 personas encuestadas indican que la marca de pasta Colgate es una de
sus preferencias, representa el 60%, de los 78 encuestados sefialan la Fortident,
representa el 20% y 38 mencionan la Sensodine de igual manera el 38 de los
encuestados mencionan que Blendax, representa el 10%.

18



Pregunta N.-8 ;/Cual es el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por

una pasta dental?

Tabla No. 16: Precio

Alternativas Frecuencias Porcentaje
$1 78 20%
$1,25 270 70%
$1,50 36 10%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

ml
2

u3

Gréfico No. 8: Precio

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Juan Carlos Castro Castro

Analisis

La gran parte de personas encuestadas indican que el valor maximo que estan
dispuestos a pagar por una pasta dental es de $1,25.

Interpretacion

De las 384 personas encuestadas, 270 personas que representan el 70% estan
dispuestas a pagar por una pasta dental $1,25; 78 personas que representan el 20%
estan dispuestas a pagar $1 y 36 personas que representa el 10% estan dispuestas a
pagar $1,50.
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Pregunta 9. De los siguientes establecimientos de compra que tienen Pastas
Bucales, califique en orden de preferencia siendo 1 la de mayor preferenciay

4 la de menor preferencia..

Tabla No. 17: Establecimientos de compra

Alternativas Frecuencias Porcentaje
Tiendas barriales 115 30%
Farmacias 230 40%
Supermercados 77 20%
Mini Mercados 38 10%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

M Tiendas barriales
B Farmacias
Supermercados

Mini mercados

Gréfico No. 9: Establecimientos de compra
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro Castro

Analisis
La gran parte de personas encuestadas indican que el establecimiento de su

preferencia para obtener una pasta bucal son las farmacias, ya que existe

seguridad y confianza en el momento de adquirirlo.

Interpretacion

Las 115 personas encuestadas mencionan que las tiendas barriales es el
establecimiento de preferencia, representa el 30%, 230 dicen las farmacias,
representa el 40%, 77 indican los supermercados, representa el 20% y 38 enuncian

los mini mercados, representa el 10%.
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Pregunta 10. De los siguientes medios de comunicacion que utilizaria usted
para promocionar un producto, califique en orden de preferencia siendo 1 la

de mayor preferenciay 6 la de menor preferencia.

Tabla No. 18: Preferencias de medios

Respuestas Total 100%
Redes Sociales 105 27%
Radio 85 22%
Television Nacional 73 19%
Periddico 80 21%
Revistas 24 6%
Gigantografia 17 5%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

B Redes Sociales
Radio

Television Nacional

Periddico
) 22%
- M Revistas

M Gigantografia

Grafico No. 10: Medios de Comunicacion
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro Castro

Andlisis
Segun la encuesta realizada las personas prefieren las redes sociales como un
medio de comunicacién que se requiere para publicar algin producto, tomando en

cuenta que de esta manera se alcanza mayor captacion del cliente.
Interpretacion

Las 105 personas encuestadas mencionan que las redes sociales es el medio de
comunicacién para realizar publicidad de un producto, representa el 27%, 85
personas indican la radio, representa el 22%, 73 personas encuestados dicen que la
television nacional, que representa el 19%, 80 personas indican los periodicos,
representa el 21%, 24 encuestados dicen que las revistas, que representa el 6% vy
17 indican que las gigantografias, que representa el 5%.
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Pregunta 10.1 ;/Qué red social de su preferencia utilizaria para promocionar
un producto?

Tabla No. 19: Preferencia de redes sociales

Respuestas Total 100%
Facebook 255 67%
Twitter 65 17%
You Tube 13 3%
Instagram 51 13%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

M Facebook
W Twitter
YouTube

Instagram

Grafico No. 11: Preferencia de redes sociales
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Analisis
De los datos obtenidos, la mayor parte de las personas encuestadas prefieren como
red social de su preferencia para promocionar un producto a Facebook que

representa el 67%, seguido de twiter con el 17%.

Interpretacion

La preferencia de redes sociales indica que de las personas encuestadas 255
personas que representa el 67% prefiere Facebook siendo este el de mayor
preferencia, seguido de 65 personas que representa el 17% prefiere Twiter, 51
personas que representa el 13% prefiere Instagram y finalmente 13 personas que

representa el 3% prefiere YouTube.
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Pregunta 10.2 ;Cudl es la emisora de radio de su preferencia que utilizaria
para promocionar un producto?

Tabla No. 20: Preferencia de radios

Respuestas Cantidad 100%
Canela 225 59%
Rumba 13 3%
Alegria 12 3%
Bandida 38 10%
Fiesta 16 4%
Saracay 65 17%
Bonita 15 4%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

H Canela

B Rumba
Alegria
Bandida

M Fiesta

M Saracay

Gréfico No.12: Preferencia de radios
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis
De acuerdo a los datos obtenidos, la mayoria de los encuestados prefieren el
medio de comunicacién radial para promocionar un producto, como prioridad a la

radio Canela con el 59%, seguido de la radio Saracay con el 17%.

Interpretacion

Segun la encuesta realizada de acuerdo a la preferencia de radios, 255 personas
que representa el 59% prefiere la radio Canela, seguido de 65 personas que
representa el 17% prefiere la radio Saracay, seguido de 38 personas que representa
el 10% prefiere la radio Bandida, seguido de 16 personas que representa el 4%
prefiere la radio Fiesta, sequido de 15 personas que representa el 4% prefiere la
radio Bonita, seguido por 13 personas que representa el 3% prefiere la radio

Rumba y finalmente 12 personas que representa el 3% prefiere la radio Alegria.
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Pregunta 10.3 ;Qué canal nacional de Television de su preferencia utilizaria
usted para promocionar un producto?

Tabla No. 21: Preferencia de TV Nacional

Respuestas Total 100%
RTS 71 18%
TC Television 95 25%
Teleamazonas 35 9%
Ecuavisa 81 21%
Gama TV 43 11%
Unimax 11 3%
Canal 1 48 13%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

W RTS

TC Television

11% Teleamazonas

Ecuavisa
W Gama TV

B Unimax

Grafico No. 13: Preferencia de TV Nacional
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis
De los datos obtenidos a las personas encuestadas hemos observado que el canal
de preferencia de television nacional para promocionar un producto es el canal TC

Television con el 25%, seguido de Ecuavisa con el 21%.

Interpretacion

Segun la encuesta realizada de acuerdo a la preferencia de canales de television
nacional, 95 personas que representa el 25% prefiere el canal TC Television,
seguido de 81 personas que representa el 21% prefiere el canal Ecuavisa, seguido
de 71 personas que representa el 18% prefiere el canal RTS, seguido de 48
personas que representa el 13% prefiere Canal 1, seguido de 43 personas que
representa el 11% prefiere el canal Gama TV, seguido de 35 personas que
representa el 9% prefiere el canal Teleamazonas y finalmente 11 personas que

representa el 3% prefiere el canal Unimax.
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Pregunta 10.4 ;Que periédico de su preferencia utilizaria usted para
promocionar un producto?

Tabla No. 22: Preferencia de periodicos

Respuestas Cantidad 100%
Comercio 63 16%
Ambatefio 45 12%
El Heraldo 145 38%
Universo 17 4%
Extra 10 3%
Hora 104 27%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: juan Carlos Castro

m Comercio
B Ambatefio
El Heraldo
Universo
M Extra
M Hora

Gréfico No. 14: Preferencia de periddicos
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis

De los datos obtenidos, la mayor parte de las personas encuestadas de acuerdo al
periddico de su preferencia para promocionar un producto, eligieron a El Heraldo
con un 38%, seguido de La Hora con un 27%.

Interpretacion

Segun la encuesta realizada de acuerdo a la preferencia de periddicos, 145
personas que representa el 38% prefiere EI Heraldo, seguido de 104 personas que
representa el 27% prefiere La Hora, seguido de 63 personas que representa el 16%
prefiere EI Comercio, seguido de 45 personas que representa el 12% prefiere el
Ambatefio, seguido de 17 personas que representa el 4% prefiere EI Universo y

finalmente 10 personas que representa el 3% prefiere El Extra.
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Pregunta 10.5 ¢Cual es el lugar de su preferencia donde pondria una
Gigantografias para promocionar un producto?

Tabla No. 23: Preferencia de gigantografias

Respuestas Cantidad 100%
Entrada y Salida de la Ciudad 55 14%
Tiendas 153 40%
Centros Comerciales 95 25%
Lugar Turistico 41 11%
Avenidas 11 3%
Puentes 9 2%
Parques 20 5%
Total 384 100%

Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

M Entrada y Salida de la Ciudad
M Tiendas

Centros Comerciales

Lugar turistico
M Avenidas

M Puentes

Gréfico No. 15. Preferencia de Gigantografias
Fuente: Encuestados
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis
De los datos obtenidos, la mayor parte de las personas encuestadas dieron a
conocer que un buen lugar para colocar una gigantografia del producto, son las

tiendas que representa el 40%, seguido de los centro comerciales con un 25%.

Interpretacion

Segun la encuesta realizada de acuerdo a la preferencia para ubicar una
gigantografia, 153 personas que representa el 40% pondria en Tiendas, seguido de
95 personas que representa el 25% colocaria en Centros Comerciales, seguido de
55 personas que representa el 14% colocaria en Entradas y Salidas de la Ciudad,
seguido de 41 personas que representa el 11% colocaria en un Lugar Turistico,
seguido de 20 personas que representa el 5% colocaria en Parques, seguido de 11
personas que representa el 3% colocaria en Avenidas y finalmente 9 personas que

representa el 2% colocaria en Puentes.
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1.2.2 Demanda Potencial

La Demanda Potencial es el volumen méximo que podria alcanzar un producto o
servicio en unas condiciones y tiempo determinado, y se expresa en unidades
fisicas 0 monetarias. (Rubira)

Para determinar la demanda, se determina de la siguiente manera:

Simbologia:
3+1
Max =3 o= T =2
Min =1
Sigma = 2 semanal
N = tamafio de la muestra
Z = nivel de confiabilidad (1,96)
e = error de la muestra (5%)
Desarrollo:
0.2 * ZZ
~ (2)%(1,96)?
~ (0,05)2
_ 4 % 3,8416
~0,0025
\ _ 15,3664
10,0025
N = 6.146,46//
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Proyeccion para el afio 2018:

b = 6.146,46 * 2 « 48
b = 590.069,76

Proyeccién para el afio 2019:

b = 590.069,76 x 1,47% + 590.069,76
b = 598.743,79

Proyeccion para el afio 2020:

b = 598.743,79 x 1,47% + 598.743,79
b = 607.545,23

Proyeccion para el afio 2021:

b = 607.545,23 x 1,47% + 607.545,23
b = 616.476,24

Proyeccion para el afio 2022:

b =616.476,24 x 1,47% + 616.476,24
b = 625.538,44

Precio promedio= $1,25

Tabla No. 24: Proyeccion de la demanda

Afio Demanda en Unidades Demanda en Délares
2018 590.070 $737.588
2019 598.744 $748.430
2020 607.545 $759.431
2021 616.476 $770.595
2022 625.538 $781.923

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Gréafico No. 16 Proyeccidn de la demanda
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Juan Carlos Castro

1.3 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE
1.3.1 Analisis Del Micro Ambiente

Poder de negociacion de los compradores o clientes

Sabemos que el producto cumplird con las necesidades que el cliente espera del
mismo ya que por tener ingredientes naturales hace que este producto sea mas

confiable al momento de utilizarlo.

Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

Los proveedores o vendedores son personas claves al momento de promocionar
un producto, ya que son ellos quienes daran a conocer al cliente los beneficios que
proporciona y que mejor ain si el mismo es elaborado con ingredientes naturales

como es la pasta bucal de arrayan.
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Amenaza de nuevos competidores entrantes

La amenaza de nuevos competidores es alta debido a las competencias existentes
en el mercado, pero como aporte clave es la diferencia del producto debido a sus
propiedades naturales que contrarrestaran a la competencia.

Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos en el mercado es amplia ya que existe
variedad de pastas bucales, pero a diferencia de estos productos nuestra pasta
bucal tiene un beneficio muy alto en el mercado por ser elaborada con

ingredientes naturales y no tener componentes quimicos.

Rivalidad entre los competidores
En el mercado la variedad de pastas bucales o dentales es amplia, pero no siempre
estos productos van a ser de gusto de los usuarios, €s por eso que con nuestro

producto veremos las mejores alternativas para hacer que sean de impacto en la

sociedad.
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Tabla No0.25: 5 Fuerzas de Mercado

Rivalidad

e Altas barreras de entrada.

¢ Demanda inestable.

e Se requiere de
elevado para ingresar.

a distintos  proyectos
emprendimiento similares.

un capital

e Politicas de gobierno impulsan

de

Poder de los proveedores
No existe muchos productores de arrayan.
Pueden tener interés de entrar a competir en el
sector.
Es complicado cambiar de proveedores
debido a que no existen demasiados.

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

\ 4

Competidores

Existen varios competidores fuertes en el
mercado.

Demanda inestable.

Marcas no les interesa competir con pequefios
productores.

A

Clientes

Sensibles al precio

No presentan interés por entrar a competir en
el sector

Aceptan beneficios de los productos.

A

31

Sustitutos

Se ingresa como producto

sustituto a la pasta dental
tradicional.
No se identifica productos

sustitutos.




Anélisis

De los proveedores se puede decir que existe una dependencia mutua puesto que
no existe una produccion de Arraydn como base en la produccién de la pasta
dental, por lo que se tiene el poder de negociacion y ajustes de precios de
mercado; en cuanto a los sustitutos no se evidencia que exista productos similares
a méas de la pasta dental tradicional. La competencia en el mercado es fuerte, se
evidencia la presencia de marcas multinacionales que estan posicionadas en el
mercado en tiempo y espacio, pero se puede abrir mercado debido a la
inestabilidad de la demanda. Los clientes tienen alto poder de negociacion, pero se
puede ingresar por la diferenciacion de producto y servicio. Y en cuanto a la
rivalidad, se evidencia altas barreras de entrada y de un capital elevado, pero se
puede ingresar por las politicas de gobierno que influyen en el desarrollo de la
microempresa y el producto nacional ademas de la demanda inestable.
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1.3.2 ANALISIS DEL MACRO AMBIENTE

1.3.2.1 Matriz EFE

Tabla No. 26: Matriz de Evaluacion de Factores Externos

EFE Bésica

EFE Mejorada

NO

GO~ wWw N -

(G2 F N w NN

Factores criticos para el éxito

Oportunidades
Demanda inestable e insatisfecha
Apoyo gubernamental a PYMES

Prescripciones medicas
Problemas bucales en la sociedad
Competencia

Amenazas
Altas barreras de entradas

Escaza financiacién del proyecto
Marcas multinacionales posicionadas

Alto capital en inversion
Inflacién

TOTAL

Calificacion

0,05
0,08

0,10
0,12
0,12

0,13

0,12
0,05

0,10
0,13

1,00

Ponderacion

AWk~ WO D

N P RN

Calificacion
Ponderada
0,20
0,24

0,40
0,36
0,48

0,13

0,24
0,05

0,10
0,26

2,46

Ponderacion

WwWwh W W

N N = NN

Calificacion

Ponderada
0,15
0,24

0,40
0,36
0,36

0,26

0,24
0,05

0,20
0,26

2,52

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anélisis

Para la determinacion de la matriz de evaluacion de factores externos se califica
de manera porcentual, y la ponderacion del 1 al 4; con esta consigna se hallo el
valor de 2,46 que se interpreta como, la viabilidad de mercado debiendo tener en
cuenta las diferentes amenazas y tomar todas las oportunidades para el rapido

crecimiento empresarial. Mientras que la matriz mejorada es de 2,52 lo que

evidencia una mejoria a favor de generar nuevas oportunidades.
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1.3.2.2 Matriz EFI

Tabla No. 27: Matriz de Evaluacion de Factores Internos.

EFI Bésica

EFI Mejorada

NO

g b~ PN

[N

Factores criticos para el éxito

Fortaleza

Proyecto nuevo y novedoso
Producto diferenciado
Demanda insatisfecha identificada

Recursos para empezar el negocio

Mano de obra calificada

Debilidades

Falta de conocimiento y experiencia del mercado
No existe mayor informacion sobre el producto

Producto nuevo sin identificacion de marca en el
mercado
Débil posicionamiento de la pasta bucal a base de
arrayan
Miedo de los consumidores ante productos nuevos en
el mercado

TOTAL

Calificacion Ponderacion

0,15
0,10
0,10

0,10
0,05

0,15
0,05
0,05

0,10
0,15

1,00

A b WA D

[EEN

Calificacion
Ponderada

0,60
0,40
0,30

0,40
0,20

0,15
0,05
0,05

0,20
0,15

2,50

Ponderacion

w b~ WwWww

N

Calificacion
Ponderada

0,45
0,30
0,30

0,40
0,15

0,30
0,05
0,10

0,20
0,30

2,55

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anadlisis

De la misma manera, para la matriz de evaluacion de factores internas se obtuvo
un valor de 2,50 que se interpreta como, la existencia de factibilidad técnica desde
el punto de factores internos; debiendo potenciar las fortalezas y contrarrestar las
debilidades convirtiéndolas en fortalezas, esto para superar los inconvenientes
empresariales y desarrollar actividades de manera adecuada que permita
posicionar rapidamente, contrarrestando a la competencia. En este sentido la

matriz mejorada seria de 2,55 a fin de tener una buena introduccion al mercado.
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1.3.2.3 Matriz de Perfil Competitivo

Tabla No. 28: Matriz de Perfil Competitivo

Matriz del Perfil Competitivo

D/l Factores criticos para el Colgate Fortident Pasta Bucal de Pasta Bucal de
éxito Arrayan Arrayan Mejorada

Ponderacion Calif. Resultado Calif. Resultado Calif Resultado Calif Resultado

Ponderado Ponderado Ponderado Ponderado

D Producto de calidad 0,20 4 0,80 4 0,80 2 0,40 3 0,60
I Fidelidad del consumidor 0,15 3 0,45 3 0,45 1 0,15 2 0,30
I Precio asequible 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45 2 0,30
D Producto natural 0,20 1 0,20 1 0,20 4 0,80 4 0,80
D Valor alimenticio 0,15 2 0,30 2 0,30 4 0,60 3 0,45
D Presentacion del producto 0,15 4 0,60 3 0,45 1 0,15 1 0,15

TOTAL 1,00 2,80 2,65 2,55 2,60

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anadlisis

Como se observa en la tabla, al generar una nueva marca local que cumpla con las
expectativas que el cliente busca de un producto, este podria penetrar en el
mercado y competir directamente con marcas posicionadas de experiencia en el
mercado, esto se debe a que la demanda es inestable y cambia al ofrecer
diferenciacion y especializacién de los productos de higiene bucal, por lo tanto en
primer lugar se ve superado por Colgate que es una multinacional al igual con
Fortident que también es una multinacional; en este sentido se puede decir que el
producto seria de gran acogida y tiene una alta probabilidad de penetracion en el

mercado.
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1.3.3 Proyeccion de la oferta

La proyeccion de la oferta se aplicé de acuerdo al stock de las empresas mas
importantes que comercializan productos sustitutos, aplicando un precio

promedio y el valor resultante en afos.

Tabla No. 29: Proyeccion de la Oferta

Afo Oferta

2018 $173.400
2019 $174.128
2020 $174.860
2021 $175.594
2022 $176.332

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Nota: Los valores para la proyeccion de la oferta para cada afio fueron
realizados con la tasa de inflacion del 0,42% (Fuente: Banco Central del
Ecuador) promedio de enero a diciembre del afio 2017, lo que se puede
observar que la oferta para el afio 2018 serd de $173.400, para el 2019 sera de
$174.128, para el 2020 sera de $174.860, para el 2021 serd de 175.594 y para
el 2022 sera de $176.332.

1.4 Demanda Potencial Insatisfecha

Tabla No. 30: Demanda Potencial Insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA DPI

2018 $737.588 $173.400 $564.188
2019 $748.430 $174.128 $574.302
2020 $759.431 $174.860 $584.572
2021 $770.595 $175.594 $595.001
2022 $781.923 $176.332 $605.591

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Anélisis

Como se puede observar en la tabla la Demanda Potencial Insatisfecha de
acuerdo a los calculos realizados para los cinco primeros afios en los que se va
a realizar la ejecucion del producto se observa que afio tras afio la DPI va

adquiriendo un aumento de valor lo que nos da a entender que el negocio va a
ser viable.
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1.5 Promocion y publicidad que se realizara. (Canales de Comunicacion)

La empresa de Pasta Bucal Mouth Protection, para promocionarse en el
mercado ha tomado en cuenta diferentes medios de comunicacion para hacer
de la misma una empresa reconocida no solo localmente sino que también a
nivel nacional, es asi que por medio de una encuesta y un analisis minucioso
realizada a diferentes personas de la ciudad se tomd en cuenta los medios mas
adecuados para realizar la promocion y publicacién del producto es asi que de
los medios en los que se puede promocionar la pasta se tomo en consideracion
las paginas sociales, medios de comunicacion como televisoras, radio y
periddicos, de los cuales por medio de las encuestas realizadas dieron como
medios de preferencia los siguientes datos:

Red Social: Facebook

Televisoras: TC Television y Ecuavisa
Radio: Canela

Periddico: El Heraldo

Estos son los medios de comunicacion con los cuales se trabajara para realizar
la promocion y publicidad de la Pasta Bucal de Arrayan datos arrojados por
medio de las encuestas realizadas a las personas.

Tabla No. 31: Paquete de Valor de la Marca

Paquete de Valor de la Marca

Marca Mouth Protection
=

Isotipo Mouth \\=

Slogan “Frescura Confiable”

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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1.6 Sistema de distribucion a utilizar. (Canales de Distribucion)

Canal
Indirecto
Productor Empresa ; Empresa
Mouth - Protection Mercadeo - Marcas
-Tiendas barriales -Mini Mercados
-Supermercados Aki  -Supermercados Tia .
<—— Detallista

-Megamaxi -Supermaxi

\ /

\L Personas de 10 a 74
Consumidor —> anos

Imagen 1 Canal de Distribucion

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Juan Carlos Castro

1.7 Seguimiento de Clientes

Para realizar el respectivo seguimiento a clientes, se utilizara un software
conocido con el nombre de Fénix, con el cual se mantendra un adecuado
seguimiento y control en los diferentes lugares donde se ha distribuido el
producto.

1.8 Especificar mercados alternativos.

En el caso de que el producto no tenga la acogida esperada en el mercado en un
tiempo especificado como podrian ser los 6 primeros meses, se procedera a
realizar un estudio de mercado y por medio de ello analizar cuales fueron las
causas para que no se haya alcanzado con las metas trazadas, para que por
medio de ello ver si lo que falto es méas publicidad del producto. En el caso que
no se llegara a cumplir con las expectativas esperadas con el producto,
utilizaria la maquinaria para la elaboracion de: Tortas sin leche para personas

con alergia a la lactosa.
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1.9 Plan de Accidn

Tabla No. 32: Plan de Accidn

Plan de
Accion
Estrategia Tactica Responsahle Indicador Meta Medio de  Presupuesio Cronograma
Verificacion
EFI
Capacitar Contratar Juan Catlos Fendimiento Alcanzar el Evaluaciones $2.000 03-09-2019 a
al personal  capacttadores Castro ahjetivo propuesto 01-10-2019
eh Ventas y Bt Venitas v
atencion al atencion al cliente.
cliente
Invertiren Comerciales en Juan Catlos .- de Alcanzar e impacto  Encuestas $11.221 03-09-2019 a
planes.de Tﬁ,mt;:met, Castro publicaciones en el 30% de B 01-11-2019
marketing. radio,
periodicos. poblacion.
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Fstrategia Tactica Responsable Indicador Meta Medio de Presupuesto  Cronograma
Verificacion
Matriz del
Perfil
Competitivo
MPC
Capacitar al Contratar Juan Carlas  Eendimiento / 100% de Eegistros de $2.500 03-09-2019 a
personal en capacitadores Castro [trwersion renditniento en calidad 03-10-2019
proceos de en el proceso procesos de
produccion. de produccidn produccion
Investigacion
de Mercados
Experimentos
Realizar pruebas  Degustaciin Juan Carlos  MN° personas / 100% de Tabla de $100 03-09-2019 a
para elahorar el Castro M* de muestras aceptacion Experimento 03-10-2019
producto.
Encuestas
Matiza el empague Drizefiar el Juan Carlos [tersidn en Inwersidn Encuestaz §40 03-09-2019 a
con respecto a la ermpaque de Castro dizefio rinima 03-10-2019
competencia acuerdo al
ousto del
conswmnidor,
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Estrategia Tactica Responsahle Indicador Meta Medio de Presupuesto Cronograma
Verificacion
5 Fuerzas de
Porter
Buscar alianzas Pactar acuerdos de Juan Carlos DN alianzaz / 10 % de Contratos $1.000 03-09-2019 a
con proveedores Precios Castro I de alianzas 03-11-2019
con el objeiivo de proveedores  anuales
reducir el costo de
materia prima.
Plan de
Medios
Realizar Pactar comerciales  Juan Carlos Irrersion 10% de Eegistros de $11.221 03-09-2019 a
Inversion en en TV, internet ¥ Castro Fublicidad  inwersion Ventas 03-11-2019
medios masivos radio Ao
promocionando la
marca
Canal de
Distribucion
Realizar alianzas  Fealizar reuniones Juan Carlos IN® alianzas 10% Contratos $1000 03-09-2019 3
estrategicas con  con cometciantes o Castro estrategicas alianzas 03-10-2019
establecimientos distribuidores anuales

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Juan Carlos Castro
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1.10 Plan de contingencia

Tabla No. 33: Plan de Contingencia

Estrategia Tactica Responsable Indicador Medio de Presupuesto
Verificacion
Realizar un estudio Investigacion de Juan Castro Ventas realizadas Encuestas 5.000
permanente de las mercados
necesidades del
mercado

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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CAPITULO Il

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)
2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1 Descripcién de proceso de transformacion del bien o servicio

El proceso productivo dentro de una empresa u organizacion debe atravesar
diferentes ciclos para lograr obtener un producto que garantice estandares de
calidad, bajo este antecedente para la elaboracion de la Pasta Bucal de Arrayan se
ha determinado las siguientes fases:

- Dosificacion de la materia prima

- Elaboracion del producto a través del mezclado de los diferentes ingredientes.
- Empacado y etiquetado del producto

- Sellado

- Distribucion

Recepcion de materia prima

Se pone de acuerdo con el proveedor para seleccionar la hora y el dia de entrega
de la materia prima, una vez recibida la misma, se procede a almacenarla en un
lugar adecuado o asignado dentro de la empresa, para este proceso se contara con

un bodeguero quien estara encargado de registrar el ingreso de la materia prima.

Dosificacion de la materia prima

Después de contar con la materia prima en bodega, se procede a clasificarlas y
dosificarlas en las cantidades necesarias para abarcar el niUmero de Pastas Bucales
de Arrayan ‘“Mouth Protection” que se desea producir por hora trabajada. De igual

forma el bodeguero cumplira con estas funciones.

46



Tabla No. 34: Dosificacién de la materia prima

Ingrediente Unidades de medida Cantidad
Arcilla Blanca Libra 100
Bicarbonato de Sodio Libra 50
Sal Marina Libra 50
Aceite de menta Libra 10
Hojas de arrayan Libra 200

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro.

Elaboracion del producto a través del mezclado y coccion de insumos
alimenticios

Después de haber clasificado y dosificado los ingredientes correspondientes para
la elaboracion de la Pasta Bucal de Arrayan se procede a realizar la mezcla de los
mismos en un recipiente adecuado del cual se obtenga la cantidad de pastas
necesarias por cada hora de trabajo. Este proceso lo realizara un operario de

produccion

Empacado y etiquetado del producto
Una vez finalizado el proceso de elaboracion de la Pasta Bucal de Arrayan, se
procede empacar el producto terminado, el mismo que sera etiquetado de acuerdo

a las presentaciones correspondientes.

Almacenamiento

El almacenado del producto terminado se lo realizara en un lugar especifico
designado por la empresa es decir en la bodega, este proceso estard a cargo del
bodeguero.

Distribucion
La distribucion de la Pasta Bucal de Arrayan “Mouth Protection”, se lo realizara
con un vendedor el mismo que estara a cargo de entregar el mismo en todos los

puntos de venta asignados para este tipo de productos.
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Mapa de Proceso

PROCESO ESTRATEGICOS

Gestion

Gestion
Administrativa Financiera

>

Gestion Interna
y Calidad

-

Necesidades del Cliente

L

Gestion
Comercial

PROCESOS OPERATIVOS O RAZON DE SER

Dosificacion >

Empacado >

i)

Mezclado >
Sellado >

PROCESOS DE SOPORTE O APOYO

Servicios Generales>

-

Mantenimiento >

Logistica >

Satisfaccion de Cliente

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Diagrama de flujo del proceso de produccion

El diagrama de flujo nos permite realizar una representacion grafica de las
actividades secuenciales que se debe realizar para la elaboracion de la Pasta Bucal
de Arrayan “Mouth Protection” desde la preparacion de la materia prima hasta la

reparticion del producto terminado.

PROCESO DE PRODUCCCION
Simbologia utilizada:
Inicio/ Fin

O

Actividad/ operacion

Inspeccion/ operacion

Linea de Flujo
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Diagrama de Flujo:

Pasta Bucal de Arrayan “Mouth Protection”
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Fusion hojas

de Arrayan

l
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Enfriado
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2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas
2.1.2.1 Instalaciones

La infraestructura de la empresa de Pasta Bucal de Arrayan estaran ubicadas en la
ciudad de Ambato, en la ciudadela Jardin Ambatefio sector del parque la Cantera,

parroquia Huachi Loreto.

Imagen No. 2 Ubicacion geogréafica de la empresa
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

La Empresa de Pasta Bucal de Arrayan contara con las siguientes areas: el 60% de
la infraestructura estara destinada al area de produccion y el 40% destinada al area
administrativa. El &rea total de la empresa en su totalidad tendr4 70 metros de

construccion.

Bodega
Materia
Prima
Planta de procesamiento de la

Pasta Bucal de Arrayan

Bodega
Producto
Terminado

Pasta Bucal de
Arrayan Area de
Empaquetado

Imagen No. 3 Vista Superior Planta de Procesamiento
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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2.1.2.2 Equipos

Para la elaboracion del producto, se contara con cierto niumero de equipos dentro
de los cuales se encuentran los utensilios para la mezcla de los productos, equipos
de linea blanca asi como otro tipo de equipamiento necesario para la elaboracion

del mismo. En la tabla que se encuentra a continuacion se observara el desglose

de los equipos.

Tabla No. 35: Descripcion de Equipamiento

Actividad Equipo Especificacion Costo
Técnica
Permite preparar la Bascula Capacidad  150kg, $195,00
materia prima mediante industrial con célula de carga
una correcta TMZ 150M  de energia
dosificacion  de  los
ingredientes
Ayuda con la mezcla de Batidora Posee una $2.200,00
todos los ingredientes Industrial potencia de 600
B20GA Watts y capacidad

de 10KG de batido
Permite obtener una Cocina Posee niveles de $100,00
rapida  fusion del Industrial [lama alta media y
producto. baja.
Nos permite tener los Recipiente de $10,00
ingredientes clasificados Vidrio Facilidad de

adquirir el

producto
Para realizar la mezcla  Olla Acero  Facilidad para la $60,00
de los ingredientes Inoxidable mezcla de los

ingredientes
Realiza el sellado del Selladora Sellado- tiempo de $178,00

producto de tal manera
gue proteja el producto

0 a 6 segundos.

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Juan Carlos Castro.
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2.1.2.3 Talento Humano

Para el funcionamiento adecuado de la empresa se ha realizado el célculo de la
cantidad de mano de obra que se va a necesitar en la siguiente tabla. En la misma
se da a conocer las diferentes actividades y el desglose de personal para la

elaboracion del producto.

Tabla No. 36: Desglose del personal

Actividad Tiempo N.- Personas Horas Hombre
(Min) (H)
Recepcién de MP 5 1 8
Dosificacion de MP 4 1 5
Mezclado de MP 20 1 3
Coccion de MP 10 1 8
Empaquetado y etiquetado 1 1 4
Almacenaje 2 1 4

Venta - - -

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro.

2.1.3 Tecnologia a aplicar

Las tecnologias de micro encapsulacion estan permitiendo, en los ultimos
tiempos, desarrollar alimentos con nuevas propiedades, mas seguros y mas
saludables, asi como ingredientes funcionales y aditivos novedosos con
propiedades avanzadas.

Se trata de una de las alternativas mas demandas por la industria alimentaria para
mantener la conservacion de las propiedades de los productos. Gracias a este
proceso, las substancias bioactivas de los alimentos se introducen en una matriz
del producto para impedir que se pierdan. Asi, se protegen de la reaccién con
otros compuestos, se frenan las reacciones de oxidacion e incluso, se logra liberar
nutrientes de forma controlada.
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2.2 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.2.1 Ritmo de Produccién

De acuerdo a los calculos realizados se estima una produccion de 150.000 pastas
el primer afio, lo que implica una produccion estimada de 12.500 pastas por mes

aproximadamente, para lo cual se necesita:

Tabla No. 37: Ritmo de produccién

Actividad N.- Tiempo Promedio Tiempo Ritmo de Trabajo
Personas (Min) (Min)

Recepcién de MP 1 4 5 12.500 pastas mes
Dosificacion de 1 3 4 12.500 pastas mes
MP
Mezclado de MP 1 15 20 12.500 pastas mes
Coccion de MP 1 8 10 12.500 pastas mes
Empaquetado 1 1 1 12.500 pastas mes
Almacenaje 1 1 2 12.500 pastas mes
Distribucion - -

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro.

Basados en esta planificacion se plantea 625 pastas al dia, lo que implica 12,500

al mes y 150,000 pastas al afio.

2.2.3 Namero de Trabajadores

En la empresa se contara con un total de 3 personas: en el area administrativa (1),

secretaria (1) y produccion (1).
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Tabla No. 38: Talento humano

Talento Humano NUamero Salario Salario Mes
Administrador 1 $ 173889 $ 1.738,89
Secretaria-Contadora 1 $ 104333  $ 1043,33
Operario de Produccion 1 $ 509,01 % 509,01
Totales $ 3.291,23 $ 3.291,23

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro

2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION
2.3.1 Capacidad de Produccién Futura

Para la elaboracion de la Pasta Bucal de Arrayan “Mouth Protection” se ha
tomado como base las hojas de arrayan, la misma que es puesta en fusion, una vez
lista se empieza la mezcla con los demas productos que son la arcilla blanca, sal
marina, bicarbonato de sodio y aceite de menta que le dan las caracteristicas

particulares al producto.

Tabla No. 39: Identificacion de los elementos de la materia prima

DESCRIPCION DEL UNIDAD CANTIDAD COSTO COSTO COSTO
PRODUCTO DE MENSUAL UNITARIO MENSUAL ANUAL
MEDIDA REQUERIDA
Arcilla Blanca Ib 100 $ 1,50 $ 150,00 $ 1.800
Bicarbonato de Ib 50 $ 1,50 $ 7500 $ 900
Sodio
Sal Marina Ib 50 $ 1,50 $ 75,00 $ 900
Aceite de Menta Ib 10 $ 1,00 $ 10,00 $ 120
Hojas de Arrayan Ib 200 $ 050 $ 100,00 $ 1.200

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro.

Tabla No. 40: Costos Proyectados

Capacidad de Produccion Futura

Proyeccién de la Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
produccion
Unidades 150.000 157.500 165.375 173.644 182.326

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro.

Se ha considerado como politica conservadora para el proyecto trabajar con una
tasa de crecimiento del 5 % anual para compensacién de los efectos

inflacionarios.
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2.4 DEFINIC;ION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden
presentar

De acuerdo a los estudios realizados en el siguiente cuadro se dara a conocer la
materia prima que se va a utilizar para la elaboracion del producto, asi como los

proveedores que nos facilitaran los productos para la elaboracion de la Pasta.

Tabla No. 41: Especificacion de materias primas

MATERIA IMPORTANCIA SUSTITUCION PROVEEDORES
PRIMA
Hojas de * Es el ingrediente * No existe un producto * Huertos de
Arrayan principal de la pasta  sustituto debido a que es arrayan.

bucal, las hojas en el ingrediente principal.
fusion dan el sabor
adecuado al producto.

Arcilla * Permite que la * No tiene producto * La casa del

Blancay Sal mezcla de los sustituto. guimico

Marina productos se fusione
convirtiéndose en
pasta.

Bicarbonato * Dan el toque * Puede tener un * La casa del
de Sodioy  esencial del producto. producto sustituto quimico
Aceite de dependiendo que sea

menta factible para una pasta
bucal.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro.

2.5 CALIDAD

2.5.1 Método de control de calidad
Los principales atributos que se le puede indicar a este producto destacan:

Tabla No. 42: Calidad

CARACTERISTICAS MATERIA PRIMA
Innovacion Hojas de Arrayan
Alto valor curativo Hojas de Arrayan
Valor agregado Aceite de Menta
Maquinaria limpia Salubridad

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro.
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Para el control de calidad se defini6é puntos criticos de control basados en normas
BPM (BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA), los cuales estaran:

Tabla No. 43: Control de calidad

Punto Critico de Control

Plan de contingencia

Recepcion de Materia
Prima

Mezclado

Empacado

-Realizar un estudio profundo de los productos
que se va a recibir para realizar un producto de
calidad con la cantidad adecuada.

-Comprobar las temperaturas adecuadas para la
preparacion 'y mezcla de los diferentes
ingredientes para la obtencién del producto.

-El control del producto se llevara a cabo a
través de muestreos aleatorios cada hora en el
que se determine la cantidad de producto
ingresado y que cumpla con las caracteristicas
necesarias para estar en el mercado.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro

2.6 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTEN SU INSTALACION

En las normativas se aplicard la Normativa INEN 080:2013, que se describe a

continuacion:

REQUISITOS DE ETIQUETADO

e La informacion debe expresarse en idioma espafiol, sin perjuicio de que

ademas se presente la informacion en otros idiomas..

e Previo a la importacion o comercializacion de productos nacionales, deben

estar colocadas las etiquetas permanentes en un sitio visible o de facil acceso

para el consumidor.

e La etiqueta permanente debe contener la siguiente informacién minima:

e Razon social e identificacion fiscal (RUC) del fabricante nacional o

importador.

e Pais de origen.
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Definiciones:

Para los efectos de esta norma se adoptan las siguientes definiciones:

e Empaque: Empaque, Recipiente o Envoltura que esta en contacto directo con
el producto, destinado a contenerlo desde su fabricacion hasta su entrega al
consumidor, con la finalidad de protegerlo del deterioro y facilitar su
manipulacion.

e Etiqueta permanente: Etiqueta que es cocida, adherida o fijada a un producto
por un proceso de termo fijacion o cualquier otro método que garantice la
permanencia de la informacion en el producto, por lo menos hasta la
comercializacion del producto al consumidor final. Es la que contiene la
informacion minima requerida en este reglamento.

o Etiqueta no permanente: Etiqueta colocada a un producto en forma de
etiqueta colgante u otro medio analogo que pueda retirarse del producto o que
figure en su empaque. Estas etiquetas pueden contener informacion de marca,
de control, o cualquier otra informacion que el fabricante o importador
considere necesaria.

e Etiquetado: Proceso de colocacion o fijacion de la etiqueta en el producto.

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Se tiene planteado implementar un plan de seguridad industrial, basado en todos
los riesgos y accidentes que pueda existir. Cada colaborador tendra anterior a su
ingreso a la compafiia una capacitacion de los puntos de encuentro las politicas de
seguridad y sus implicaciones en su nuevo cargo. La sefialética y los puntos de
riesgo estan ubicados mediante un mapa de accidentes visible para cada
colaborador. Se contempla el uso de casco y material reflectivo que evite o
disminuya riesgos en las zonas de transito, adicional la implementacion continua

de simulacros de accidentes y riesgos.
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2.6.2 Permisos para el funcionamiento de la empresa

a. Requisitos para la obtencion del RUC:
e Copia de la cédula, papeleta de votacion del representante legal de la
empresa.
e Copia del nombramiento del representante legal de la empresa.
e Copia de los estatutos de la constitucion de la empresa.

e Llenar el documento 01 del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

b. Requisitos para la obtencién de la patente municipal:
e RUC completo
e Copia de cédula y papeleta de votacion.

e Formulario de declaracion inicial de la actividad econémica.

c. Requisitos para la obtencion del certificado del cuerpo de bomberos:
e Copia RUC yRISE
e Copia de cédula de identidad y papeleta de votacion.
e Permiso de funcionamiento del afio anterior.
e Copia impuesto predial.
e Copia contribucion de bomberos.
¢ Informe de inspeccion.
d. Certificado de uso de suelo
e Solicitud dirigida al Sr. Alcalde.
e Copiadel RUC
e. Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS):
e Copiadel RUC
e Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del representante
legal.
e Copiade la cédula de identidad de los trabajadores.
e Llenar el formulario de la cédula de Inscripcion Patronal (Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social, 2017, pag. 1).
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CAPITULO 11l

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1 Vision de la empresa

“Ser la mejor empresa del centro del pais, ofreciendo una pasta de calidad que
cumpla con las necesidades que el cliente espera de un buen producto.”

3.1.2 Mision de la empresa

“Ser una empresa pionera en la produccion de Pasta Bucal de Arrayan en el
mercado convirtiéndonos en socios de nuestros proveedores, clientes vy

consumidores.”

3.1.3 Analisis FODA

Para la creacion de la Empresa, se analizara las estrategias que se obtuvieron del
plan de accion de la misma, las cuales se realizaron en la matriz que se elabor6 en
el capitulo I, tomando en cuenta las estrategias que sean de mayor impacto con el
fin de presentar al mercado un producto innovador que cumpla con las

necesidades que el cliente busca.

Objetivo General

Ofrecer al mercado una Pasta Bucal de Arrayan de calidad, que cumpla con las
necesidades que el cliente espera del mismo.
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Tabla No.

44: Estrategias- Politicas- Objetivos

ANO

ESTRATEGIAS

POLITICAS

OBJETIVOS

Afo 1

Afio 2

Ao 3

Afo 4

AR0 5

Recibir capacitacion
para un correcto
proceso de fabricacion
del producto.

Comercializar el
producto en las tiendas
de la provincia.

Dar a conocer el
producto por medio de
publicidad como
afiches, medios de
comunicacion, prensa,
etc.

Adquirir la materia
prima para la
elaboracion del
producto a precios
comodos y asequibles.

Buscar instituciones
bancarias que nos
faciliten créditos para
mejoras de la
infraestructura de la
empresa.

Cumplir con los
pasos adecuados para
obtener un producto
de calidad.

El producto debe ser
entregado en la fecha
indicada.

Control adecuado en
los costos
publicitarios del
producto.

Examinar que la
materia prima se
encuentre en buenas
condiciones

Establecer relaciones
con un representante
de una entidad
bancaria para la
adquisicion de
créditos.

Establecer estrategias

para capacitar a los
trabajadores.

Elaborar un producto
que cumpla con las
necesidades del
cliente.

Realizar campaiias

que ayuden a dar a

conocer el producto
en el mercado.

Conseguir
proveedores directos
que nos faciliten los

materiales para la
produccion del
producto.

Aumentar el tamafio
del area de la
infraestructura de la
empresa para una
mejor produccion.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Analisis: las estrategias, politicas y objetivos que se van a aplicar en la
elaboracion de la Pasta Bucal de Arrayan deben ser realizados de la mejor manera
es decir que se realice la capacitacion adecuada al personal para que por medio de
ello se cumpla con las expectativas que la empresa tiene enfocado alcanzar en el
transcurso del tiempo, asi como también cumplir con las expectativas que el
cliente espera de un producto.
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3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Realizar organigrama de su empresa para definir la organizacion
interna

Un organigrama muestra la estructura interna de una organizacion o empresa. Los

empleados y sus cargos. (Lucidchart).

El organigrama estructural y funcional para el presente proyecto sera realizado
con el fin de identificar el personal humano que va a hacer parte de la misma y
para ver las funciones que cada uno desempefiara en la produccién de la Pasta
Bucal de Arrayan que sin duda alguna sera un producto que cumplird con las

expectativas del cliente, respetando las politicas y normas de salud e higiene.

Organigrama Estructural

GERENCIA

CONTABILIDA

SECRETARIA

PRODUCCION VENTAS

Imagen No. 4 Organigrama Estructural
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Organigrama Funcional

GERENCIA

e Planea, establece, dirige y examina.
e Motiva a los trabajadores.

e Delega recursos.

CONTABILIDAD

-Realizar  declaraciones
(Impuesto a la Renta)

SECRETARIA

. - -Control de empleados/as
-Brinda apoyo a los demas (IESS).

departamentos de la empresa.
-Realizar roles de pago de

-Elaboracién de Informes. los empleados.

-Atencién: Clientes-Proveedores

PRODUCCION VENTAS
-Elaboracion del producto. -Atraer clientes nuevos.
-Actualizacion de inventarios -Alcanzar metas propuestas.
-Empacar productos -Exponer promociones
-Embodegar productos. -Seguimiento de clientes.

Nombre Simbologla

uuuuuuuuuuuuuuuu

Imagen No. 5 Organigrama Funcional
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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3.2.2 Describa brevemente los cargos del organigrama

Tabla No. 45: Descripcion Cargo Gerente

l. INFORMACION BASICA

PUESTO
JEFE INMEDIATO SUPERIOR
SUPERVISA A

Administrador
Ninguno

Secretaria, contadora, vendedor y
operadores de produccion.

1. NATURALEZA DEL PUESTO
- Administrar la organizacién considerando las actividades de cada area

I1l.  FUNCIONES

- Analizar reportes financieros (ingresos-gastos)

- Planificar, organizar, dirigir y controlar todos los recursos de la

empresa

- Efectuar capacitaciones a los colaboradores

- Establecer estrategias para incrementar el volumen de ventas

- Crear alianzas estratégicas con proveedores y nuevos socios

- Realizar evaluaciones de rendimiento al personal

- Asignar los recursos necesarios a cada area de la empresa

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL
EXPERIENCIA

HABILIDADES

FORMACION

Ing. Administracion o afines al puesto
3 - 4 afos

- Capacidad de analisis
- Técnicas de motivacion al personal
- Capacidad para tomar decisiones

- Capacidad para solucionar conflictos

- Manejo de Tics

- Cursos financieros

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Tabla No. 46: Descripcién Cargo Secretaria

l. INFORMACION BASICA

PUESTO Secretaria
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Administrador
SUPERVISA A Ninguno

1. NATURALEZA DEL PUESTO

- Brindar soporte a gerencia

I1l.  FUNCIONES

- Realizar llamadas telefonicas

- Presentar a gerencia informes segln se requiera

- Realizar pagos a proveedores

- Tener el control de los inventarios de bodega y productos terminados
- Archivar documentos

- Dar soporte a las demas areas de la empresa

- Agendar actividades y reuniones con clientes

- Realizar atencion a clientes y solucion a posibles reclamos
- Emitir facturas

- Recibir la documentacion que llega a la empresa

V. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL Titulo en secretariado o a fines
EXPERIENCIA 3 — 4 afios

- Habilidades de comunicacion
- Proactiva

- Capacidad de manejo de grandes

HABILIDADES , . .
volimenes de informacién
- Conocimientos del codigo de trabajo
FORMACION - Manejo de Tics

- Mecanografia - Redaccion

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Tabla No. 47: Descripcién Cargo Contadora

V. INFORMACION BASICA

PUESTO

SUPERVISA A

VII.  FUNCIONES

- Registrar facturas

Contadora (externa)
JEFE INMEDIATO SUPERIOR  Administrador

Ninguno
VI. NATURALEZA DEL PUESTO
- Ofrecer soporte contable y tributario a la empresa

- Realizar declaracion a la renta SRI

- Dar de alta y de baja a los empleados en el IESS

- Emitir roles de pago de empleados

- Realizar todo el tramite de emision de factureros

- Imprimir comprobantes de pago de obligaciones patronales IESS

- Calcular decimos tercer y cuarto sueldo de empleados

- Analizar estados financieros de la empresa

VIII. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL
EXPERIENCIA

HABILIDADES

FORMACION

Titulo en contabilidad o a fines

2 —

3 afios

Habilidades de comunicacion
Conocimientos en el manejo de
sistema informatico SRI

Proactiva - iniciativa

Capacidad de manejo de grandes
volimenes de informacion
Conocimiento en el manejo de
sistema informatico IESS

Sistemas contables
Manejo de Tics
Leyes contables y tributarias

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Tabla No. 48: Descripcién Cargo Operador de Produccién

INFORMACION BASICA

PUESTO Operador
JEFE INMEDIATO SUPERIOR  Administrador

SUPERVISA A Ninguno

NATURALEZA DEL PUESTO
Llevar a cabo los procesos de produccion de la Pasta Bucal de Arrayan
FUNCIONES
Cumplir con el volumen mensual de produccion establecidas
Mantener los niveles de stock
Identificar y eliminar fallos en los procesos de produccion
Realizar seguimiento de calidad a productos terminados
Apoyar a las demas areas de trabajo
Llevar un control de volumen de produccién diaria
Cumplir con normas de seguridad e higiene establecidas por la empresa
Receptar materia prima, dosificacion, mezclado, empacado y sellado

Realizar el mantenimiento de la maquinaria asi como las instalaciones

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL Bachillerato
EXPERIENCIA 1 -2 afios

- Trabajo en equipo
- Trabajo bajo presion
- Responsabilidad
HABILIDADES - Manejo de maquinaria
Iniciativa
FORMACION - Manejo de Tics

- Elaboracion de productos

Fuente. Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Tabla No. 49: Descripcion Cargo Vendedor

l. INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Administrador
SUPERVISA A Ninguno

1. NATURALEZA DEL PUESTO
Realizar la comercializacién de la Pasta Bucal de Arrayan

I1l.  FUNCIONES

- Dar aconocer a gerencia los reportes de ventas

- Cumplir con el mercado asignado mensualmente

- Establecer estrategias de mercadeo

- Cumplir con metas mensuales propuestas

- Captar nuevos clientes

- Realizar llamadas a clientes para agendar citas

- Informar a los clientes sobre los beneficios del producto

- Dar seguimiento y soporte a los clientes

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Bachillerato o profesionales en el area
EXPERIENCIA 3 —4 afios en ventas
- Proactivo

- Trabajo en equipo
HABILIDADES - Mercadeo
- Habilidades de comunicacién

- Trabajo bajo presién

- Manejo de Tics

FORMACION - Técnicas de ventas

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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3.3 CONTROL DE GESTION

3.3.1 Haga un listado de los indicadores de gestion necesarios

Tabla No. 50: Indicadores de Gestién

AREAS INDICADORES FORMULAS
Area Gerencial -Desarrollar estrategias de -Planificacion
rentabilidad estratégica.
Area Secretaria -Realizar informes mensuales -NUmero de

y  anélisis financieros, actividades a
presentar a la gerencia realizarse.
mensualmente.

Area de Produccion -Alcanzar con las metas -NUmero de unidades
trazadas diariamente por la producidas.
produccion

Area de Ventas - Apertura de nuevos clientes  -NUmero de clientes
y mercados

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

3.4 NECESIDADES DE PERSONAL

Tabla No. 51: Necesidades de Personal a Futuro

ARo Personal
Gerente Secretaria Produccién Ventas
Ao 1 1 1 1 1
Ano 2 1 1 1 1
Ano 3 1 1 1 1
Ano 4 1 1 2 1
Ao 5 1 1 2 1

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Nota: De acuerdo con el estudio realizado y acorde a las estadisticas de la tabla de
las necesidades del personal a futuro, el personal se mantendra normalmente los
primeros 3 afios y a partir del 4to y 5to afio se contratara un obrero mas para la

produccion debido al aumento de ventas.
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CAPITULO IV

AREA JURIDICA LEGAL

4.1 Determinacion de la forma juridica
4.1.1 Forma juridica elegida

La empresa de Pasta Bucal de Arrayan “Mouth Protection” se constituira

juridicamente en una empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, la cual

se enfocara en la elaboracién y comercializacion de la misma.

4.1.2 Fases de constitucion de la empresa

Para la constitucion se seguiran los siguientes pasos:

1)

2)
3)

4)

5)

6)

Solicitar en la Superintendencia de Compafias reservar el nombre que
deseo poner a la empresa para ello se realizara una comprobacién que no
exista dicho nombre.

Elaborar ante un abogado los estatutos que se regira la empresa.

Crear en cualquier banco una cuenta para integracion de capital de los
socios, de los cuales los requisitos basicos a necesitar son: un monto
minimo a depositar son de $400, copias de cédulas y papeletas de votacién
y documento donde se hara constar la participacion de cada socio.

Llevar ante notario publico todos los documentos (integracién de capital,
certificado de reserva del nombre de la empresa y estatutos) para que los
legalice.

A continuacion irse a la Superintendencia de Compafiias para ser revisado
y aprobado los estatutos (escritura publica).

Una vez aprobado por la Superintendencia de Compafiias se realizara una
publicacion en diario nacional y ademas se entregara cuatro copias de la

resolucion.
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7) En la ciudad donde se haya instalado la empresa se deberd solicitar los
permisos municipales (pagar tasas de la patente municipal y solicitar
certificado de cumplimiento de obligaciones).

8) Se realizara la primera junta de accionistas con todos los socios para
nombrar los representantes legales de la empresa el presidente y gerente.

9) Posteriormente irse con todos los documentos obtenidos al Registro
Mercantil para inscribir a la compafiia.

10) Se solicitara en el Registro Mercantil los documentos habilitantes asi como
quedara inscrito el nombramiento del representante legal.

11) En la Superintendencia se entregara documentos para la creacién del RUC
de la empresa.

12) A continuacidn se ira al Servicio de Rentas Internas (SRI) para solicitar el
RUC con los siguientes requisitos:

v' Formularios

v' Copia y original de la escritura de constitucién (ubicacién
empresa).

v Copiay original de los nombramientos.

v Copias y originales de cédulas y papeletas electorales.

13) Una vez obtenido el RUC acercarse a la Superintendencia de Compafiias
para solicitar una carta dirigida al banco seleccionado para la apertura de

una cuenta para disponer del dinero depositado.

4.2 Patentes y Marcas

Para el registro de la patente es necesario acercarse al Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual (IEPI) en el cual se deberan presentar los siguientes

documentos:

v’ Se debera presenta el formulario debidamente llenado.
v El nombre de la marca (nombre, logo).
v' Comprobante de pago de tasas.

v" Nombramiento del representante legal.
v

Cédula y papeleta electoral del representante legal.
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v" RUC empresa
v' Ademas se presentara la formula inventada de forma mas sencilla con el

fin de que cualquiera pueda hacerla. (IEPI)

4.3 Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos

X/
L X4

legales (Patentes, Inicio de Actividades, etc.).

EXONERACION PATENTES INGRESO A ARTESANOS

Requisitos:

Solicitud dirigida al Sr. Alcalde.

Copia del RUC de la empresa.

Cédulay papeleta electoral del representante legal de la empresa
Formulario de declaracion inicial de actividad econémica.
Formulario de registro de artesanos.

Impuesto a la renta

SR N N N N SR

Calificacion artesanal (Tamami, 2016)

REQUISITOS PARA CALIFICACION ARTESANAL
Primero se debe ir a las juntas provinciales del artesano en donde se debera
presentar los siguientes requisitos:

v Solicitud de calificacion
v Copia de cédula y papeleta electoral

Segundo se debera calificar el taller, a continuacion los requisitos necesarios:

v Solicitud de inspeccién.

v’ Copia de la cédula y papeleta electoral del representante.
v Tipo sanguineo del representante

v" Foto carnet con fondo blanco.

Una vez realizado el siguiente trdmite se extendera un certificado si es que ha
cumplido con los requerimientos para ser calificado como taller artesanal.
(Tapia, 2017)

REGISTRO DE NUEVO EMPLEADOR IESS

Primero se debe ingresar al portal web www.iess.gob.ec y registrarse. Una vez
registrado se entregara personalmente en las oficinas los siguientes requisitos:

72


http://www.iess.gob.ec/

Solicitud

Copias y originales de cédulas y papeletas electorales del representante
legal y socios.

Copia de alguno de los servicios basicos

Calificacion artesanal (si posee)

Copia RUC (IESS)

AN

ASRANAN

<+ DECLARACION INICIAL DE ACTIVIDAD ECONOMICA

REPUBLICA DEL ECUADOR CODIGO: GADMA-102
GOBIERNO AUTONOMO DESCENTRALIZADO | 0045200
MUNICIPALIDAD DE AMBATO §89 et

DECLARACION INICIAL ACTIVIDAD ECONOMICA PERSONAS NATURALES Y JURIDICAS @j@'@—

PARA USO INSTITUCIONAL
NGO~ - REG: FLOW:
INFORMACION QUE DEBE LLENAR EL CONTRIBUYENTE
. DATOS GENERALES:
Razon Social (nombres y apellidos):
Nombre Comercial:
Cédula Identidad: RUC Fecha inicio
Nombre del Representante legal (persona juridica)
2. DIRECCION DE LA EMPRESA Y/O NEGOCIO:

-

Calle (s) N* -
Parroquia: __ Referencia: 2
Teléfonos: Celular: —emel —
3. DIRECCION DOMICILIARIA DEL PROPIETARIO DEL NEGOCIO O REPRESENTANTE LEGAL:
Calle (s) N*
Parroguia: _ Referencia:
Teléfonos: Celular: e mail: —
4. ACTIVIDAD ECONOMICA:
Principal: - Secundaria:
DECLARACION PATRIMONIAL DE SU ACTIVIDAD ECONOMICA
DESCRIPCION DE BIENES QUE POSEE PARA EL NEGOCIO
ACTIVOS VALOR ESTIMADO
Caja - Bancos
Mercaderia
Muebles y Enseres
VMaquinaﬂa ¥ Equipo
He"m-"—~ m nlas
Vehiculos
Edificios
Terrenos
Otros = ||
| rovaL acrivos
« | (<) TOTAL PASIVOS
~ | (=) PATRIMONIO i
*Nota: Las p bligadas a llevar i ylas p ¥l solo deben llenar los casilleros marca-
dos con asterisco ("), con datos que serdn del de inicial del negocio o empresa.
c Ar ' = N* == Productos Adicionales [ |
Retutlo st [ no [ ] Medio Ambiente || Turismo [ |
D. imp. Renta [ ‘] Rise [:] Imp. Valor Agregado ]_] Uso de Suelo E
En caso de tener Predio propio realizar Croquis al roverso
DECLARACION: Declaro que todos los datos son v . Me pr it q de
ividad, o clarre de Me a las que las leyes per
Contrlhuyonmr e Fecha Recibido por
< IONES: -
El plazo para ol pago de Patentes y 1,5 por mil serid 30 dias después de la fecha timite para la el @ la Renta.

Imagen No. 6 Declaracion Inicial de Actividad Econémica
Fuente: (Municipio de Ambato, 2016)
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1. PLAN DE INVERSIONES.

“El plan de inversiones recoge los elementos materiales necesarios para el inicio y
desarrollo de la actividad de la empresa.” (Emprende Pyme.net, 2016)

Tabla No. 52: Plan de Inversion

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO TOTAL (USD)

Instalaciones y remodelaciones $ 1.100,00

3 Paneles de madera para pared $ 300,00 $ 900,00
1 Adecuacion para cocina $ 200,00 $ 200,00
Muebles y Enseres "$ 545,00

2 Mesas de escritorio $ 80,00 $ 160,00
2 Sillas giratorias $ 40,00 $ 80,00
1 Anaquel de archivo $ 150,00 $ 150,00
4 Sillas de escritorio $ 20,00 $ 80,00
2 Estanterias $ 30,00 $ 60,00
3 Basureros $ 500 $ 15,00
Maquinaria y equipo "s 3.308,00

1 Batidora industrial B2ZOGA $ 2.200,00 $ 2.200,00
1 Mesa de acreo inoxidable $ 500,00 $ 500,00
1 Cocina industrial $ 100,00 $ 100,00
5 Recipiente de vidrio $ 10,00 $ 50,00
1 Olla acero inoxidable $ 60,00 $ 60,00
5 Cucharones $ 500 $ 25,00
1 Selladora de empaques $ 178,00 $ 178,00
1 Bascula $ 195,00 $ 195,00
Equipo de computacion "s 1.830,00

2 Computadoras $ 750,00 $ 1.500,00
1 Impresora multifuncional $ 330,00 $ 330,00
Equipo de oficina "$ 40,00

2 Teléfonos $ 20,00 $ 40,00
Materia Prima (primer mes) "s 410,00

100 Arcilla blanca $ 1,50 $ 150,00
50 Bicarbonato de sodio $ 1,50 $ 75,00
50 Sal marina $ 1,50 $ 75,00
10 Aceite de menta $ 1,00 $ 10,00
200 Hojas de arrayan $ 0,50 $ 100,00
Insumos "$ 30,00

200 Etiquetas $ 0,15 $ 30,00
Costos de Constitucion "$ 1.746,00

1 Registro de patente $ 500,00 $ 500,00
1 Registro practicas de manufactura $ 770,00 $ 770,00
1 Declaracion de actividad economica $ 1,00 $ 1,00
1 Constitucion de la empresa $ 400,00 $ 400,00
1 Patente municipal $ 35,00 $ 35,00
1 Otros $ 40,00 $ 40,00
TOTAL $ 9.009,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Para el plan de inversién se cuenta con un local propio el cual se realizara
remodelaciones por el valor de $1.100,00, muebles y enseres por un valor de
$545,00, maquinaria y equipos por un valor de $3.308,00, equipo de computacion
por un valor de $1830,00, equipos de oficina por un valor de $40,00, para
inventario el cual se incluye la materia prima e insumos, tales como las etiquetas
para el primer mes de funcionamiento con un valor de $440,00 y para todos los
costos de constitucion de la empresa un valor de $1.746,00, sumados representa
un total de $9.009,00 de inversion.

5.2. PLAN DE FINANCIAMIENTO.

El plan de financiamiento establece la manera de como se lograran las metas,
ademas representa la base de toda la actividad econdmica de la empresa.
Asimismo, pretende la prevision de las necesidades futuras de modo que las
presentes puedan ser satisfechas de acuerdo con un objeto determinado, que se

establece en las acciones de la empresa.
(Morales Castro, 2014)
a) Forma de Financiamiento:

Tabla No. 53: Plan de Financiamiento
PLAN DE FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION  TOTAL (USD) PARCIAL (%) TOTAL (%)

Recursos propios $ - 0,00%0 0,00%0
Efectivo $ - 0,00% 0,00%
Bienes $ - 0,00% 0,00%
Recursos de terceros $ 9.009,00 100,00%0 100,00%0
Préstamo privado $ - 0,00% 0,00%
Préstamo bancario $ 9.009,00 100,00% 100,00%
TOTAL $ 9.009,00 100,00%0

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

De acuerdo al plan de financiamiento estara compuesta por efi 0% para los
recursos propios con el valor de $0 de efectivo y el 100% para los recursos de
terceros que quiere decir que se va a realizar un préstamo bancario con el valor de

$9.009,00, que representan el 100% del total de la inversion.
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5.3. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS.

Diferencia entre costo y gasto: de la lectura de las definiciones se identifica una clara diferencia: EI Costo es la erogacion en que se
incurre para fabricar un producto. El gasto es la erogacion en que se incurre para distribuirlo y para administrar los procesos

relacionados con la gestion, comercializacién y venta de los productos, para operar la empresa 0 negocio.

(Gerencie, 2016)

Tabla No. 54: Detalle de Costos

UNIDAD CANTIDAD

DESCRIPCION DE MENSUAL l(\:l:;)_irl?ci M(I;(l:\)ISToAI_ ESS—;\?
MEDIDA REQUERIDA u © su U

Materia Prima
Avrcilla blanca b 100 B 1,50 $ 150,00 $ 1.800,00
Bicarbonato de sodio b 50 B 1,50 $ 75,00 $ 900,00
Sal marina b 50 $ 1,50 $ 75,00 $ 900,00
Aceite de menta b 10 B 1,00 s 10,00 s 120,00
Hojas de arrayan le} 200 B 0,50 $ 100,00 $ 1.200,00
Total $ 6,00 $ 410,00 $ 4.920,00

Mano de Obra
Salario 1 $ 513,32 $ 513,32 $ 6.159,79
Total K3 513,32 $ 513,32 $ 6.159,79
Costos Indirectos de

Fabricacion

Caja para pasta U 150.000 $ 0,05 $ 7.500,00 B 90.000,00
Depreciacion D B 22,50 $ 22,50 $ 270,00
Total $ 22,55 B 7.522,50 B 90.270,00
TOTALES $ 541,87 $ 8.445,82 $ 101.349,79

Fuente: Investigacion
Elaborado por. Juan Carlos Castro

El elemento con menor porcentaje de participacion respecto al producto es la materia prima con 4.85%, seguido de la Mano de Obra
con el 6.08% y finalmente los Costos Indirectos de Fabricacidén con el 89.07%, los cuales sumados dan un total de 100% en el

porcentaje de participacion.
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Tabla No. 55: Proyeccion de Costos

oescrpoon. B0 OO0 pior O rmior - P oy B0 gy g, T

MENSUAL  FIJOS  VARIAB. FJOS  VARIAB FJOS  VARIAB FJOS  VARIAB FOS  VARIAB
MateraPrima § 410,00 § 492000 § 49000 § 494066 § 494086 § A%L4L §  4%L4 § 4% § 4% § 500318 § 500318
ManodeObra § 51332 § 615979 S 81T $ 65738 S 658 $ 6508 S 6608 § BABEL 'S 66861 § 66GAL S 6550
CF  §7522%0 § 9027000 § 9027000 § 9064913 § 9064913 §910298 § 910298 § 9141219 § 9141219 §OL7%612 § L1912
TOTALES  § 84582 § 615979 § 9519000 § 10034979 $ 657328 § 9558980 § 10216308 § 660089 § 9599128 § 10059216 § 662861 § %6.3444 § 10302305 § 665645 § 9679930 § 10345575

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

TOTAL ANOS

En la determinacién de la proyeccion de los costos se hizo referencia a los cinco primeros afios, 1os mismos que estan proyectados

con el indicador de crecimiento de la tasa de inflacion del periodo 2017 que corresponde al 0.42%. (BCE, 2018)
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Tabla No. 56: Detalle de Gastos
GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE UNIDAD DE VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO DECOMPRA MENSUAL  ANUAL
SUELDOS $ 2.981,60 $ 35.779,18
Sueldos del Administrador dolares $ - 0,00 $ 298160 $ 3577918
SUMINISTROS DE OFICINA $ 6,50 " $ 78,00
Esferos unidad $ 0,70 1,00 $ 070 $ 8,40
Clips unidad $ 0,80 1,00 $ 080 $ 9,60
Grapas caja $ 1,00 1,00 $ 100 $ 12,00
Hojas de papel bond resma $ 4,00 1,00 $ 400 $ 48,00
SUMINISTRO DE LIMPIEZA "$ 1763 "% 211,60
Escoba unidad $ 3,00 1,00 $ 300 $ 36,00
Desinfectantes unidad (galén) $ 4,00 1,00 $ 400 $ 48,00
Trapeador unidad $ 1,20 1,00 $ 120 $ 14,40
Papel higienico u $ 0,40 4 $ 160 $ 19,20
Jabon liquido ml $ 10,00 033 $ 333 % 40,00
Desinfectante de manos ml $ 13,50 033 $ 450 $ 54,00
OTROS GASTOS $ 106,49 $ 1.277,83
Depreciaciones $ 5649 $ 677,83
Servicios Basicos $ 50,00 $ 600,00
TOTALES $ 3.112,22 $ 37.346,61
GASTOS DE VENTA
DETALLE UNIDAD DE VALOR FF:/IES‘J SEL'J\I ACLIA VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO DEL GASTO MENSUAL  ANUAL
Red social facebook inserciones $ 0,13 1300,00 169,00 2028,00
Periodico el heraldo publicacion $ 24,00 12,00 288,00 3456,00
TC television cufia comercial  $ 286,00 5,00 1430,00 17160,00
Ecuavisa cufia comercial  $ 200,00 5,00 1000,00 12000,00
Radio canela spot comercial $ 10556 30 316,80 3801,60
TOTALES $ 3.203,80 $ 38.445,60
GASTOS FINANCIEROS
DETALLE UNIDAD DE VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO DECOMPRA MENSUAL  ANUAL
Pago de intereses 83,82 1.005,79
TOTALES 0,00 0,00 0,00 83,82 1.005,79
TOTAL GASTOS 6.399,83 76.798,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

En la tabla realizada, se da a conocer el detalle de los gastos administrativos, de

venta y financieros de forma mensual y anual con su respectiva frecuencia de

compra, unidad de medida y valor unitario en unidades monetarias, asi como el

valor mensual y el valor anual, obteniendo asi el total de gastos.
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Tabla No. 57: Proyeccion de Gastos

GASTOS DE ADMINISTRACION

DESCRIPCION GASTO GASTOS i GASTOS . GASTOS ] GASTOS i GASTOS ]
MENSUAL FIJOS VARIAB  TOTALANO1  FLJOS VARIAB TOTALANO2  FIJOS VARIAB TOTALANO3  FIJOS VARIAB TOTALANO4  FLOS VARIAB TOTAL ANO5
SUELDOS $ 298160 $ 3577918 $ $ 3577918 $ 359945 § - 7S 359945 $ 3608035 $ TS 3608035 $ 3623189 $ -8 3623189 $ 363806 $ -8 363806
Sueldos del Administrador $ 298160 $ 3677918 $ - $ 3677918 $ 3577918 $ - '$ 3677918 $ 3692945 $ - '$ 3592945 $ 36.08035 $ - $ 36.08035 $ 36.23189 $ - $ 36.231,89
SUMINISTROS DE OFICIN/ $ 650 $ - $ 78,00 $ 78,00 $ - $ 78,33'$ 7833 $ - $ 78,66 '$ 7866 $ - $ 89 $ 7899 $ - $ 932 $ 7932
Esferos $ 070 $ $ 840 $ 840 $ s su’s 844 $ s 841’3 847 $ $ 851 § 851 $ $ 854§ 854
Clips $ 080 $ $ 960 $ 960 $ T 964 $ $  988's 968 $ $ 91§ 972 $ $ 976§ 976
Grapas $ 100 $ $ 1200 $ 1200 $ $ 12,05'$ 1205 $ $ 12,10 '$ 1210 $ $ 1215 § 1215 $ $ 1220 $ 1220
Hojas de papel bond $ 400 $ $ 4800 $ 4800 $ $ 820" 820 $ s 4840$ 840 S $ 4861 $ 4861 $ $ 4881 $ 4881
SUMINISTRO DE LIMPIEZ $ 1763 $ $ 21160 $ 21160 $ $ 212,49'$ 21249 $ $ 213,38'$ 21338 $ $ 21428 $ 21428 $ $ 21518 $ 21518
Escoba $ 300 $ $ 3600 $ 3600 $ $ 36,15'$ 3615 $ $ 36,30 '$ 3630 $ $ 3646 $ 3646 $ $ 3661 $ 36,61
Desinfectantes $ 400 $ $ 4800 $ 4800 $ s 482"$ 82 $ $ 48408 4840 $ $ 486 $ 4861 $ $ 488 $ 4881
Trapeador $ 120 $ $ 1440 $ 1440 $ $ 14,46'$ 1446 $ $ 1452 '$ 1452 $ 1458 $ 1458 $ $ 1464 $ 1464
Papel higienico $ 160 $ $ 1920 $ 1920 $ $ 19,28'$ 1928 $ $ 1936 '$ 1936 $ $ 194§ 1944 $ $ 1952 § 1952
Jabon liguido $ 33 $ $ 4000 $ 4000 $ s 4017"s 017 $ s 4%'s 034 $ $ 405 $ 451 $ $ 4068 $ 4068
Desinfectante de manos $ 450 $ -8 5400 $ 5400 $ - s 83’ 5423 $ -8 s 5445 $ -8 5488 $ 5468 $ - % 5498 5491
OTROS GASTOS $ 106,49 $ 1.277,83 $ 1.277,83 $ 128320 $ - '$ 128320 $ 128859 $ - '$ 128859 $ 1.29400 $ - $ 129400 $ 129944 $ - $ 129944
Depreciaciones $ 5649 $ 67783 $ 67783 $ 68068 $ "s 68068 $ 68354 $ "$ 68354 $ 68641 $ $ 68641 $ 68929 $ $ 689,29
Servicios Basicos $ 5000 $ 600,00 $ 60000 $ 60252 $ '$ 60252 $ 60505 $ - '$ 60505 $ 60759 $ $ 60759 $ 61014 $ - $ 610,14
TOTALES $ 311222 37.057,01 $ 289,60 $ 37.346,61 $ 37.21265 $ 29082 $ 3750346 $ 37.368,94 $ 292,04 $ 3766098 $ 3752589 $ 29326 $ 37.819,16 $ 37.68350 $ 29450 $  37.978,00
GASTOS DE VENTAS
DESCRIPCION GASTO GASTOS i GASTOS i GASTOS ] GASTOS i GASTOS ]
MENSUAL FIJOS VARIAB  TOTALANO1  FIJOS VARIAB TOTALANO2  FIJOS VARIAB TOTALANO3  FIJOS VARIAB TOTALANO4  FIJOS VARIAB TOTAL ANO5
Red social facehook $ 169,00 2.028,00 0,00 $ 2.02800 $ 203652 $ - $ 203652 $ 2.04507 $ - $ 204507 $ 205366 $ - $ 2.05366 $ 206229 $ - $ 2.062,29
Periodico el heraldo $ 288,00 3.456,00 0,00 $ 345600 $ 347052 $ $ 347052 $ 348509 $ $ 348509 $ 34973 $ $ 34973 $ 351443 $ $ 351443
TC television $ 1.430,00 17.160,00 0,00 $ 17.16000 $ 1723207 $ $ 1723207 $ 17.30445 $ $ 17.30445 $ 17.371713  $ $ 1737713 $ 1745011 $ $ 17.450,11
Ecuavisa $ 1.000,00 12.000,00 0,00 $ 12.00000 $ 12.05040 $ $ 12.05040 $ 1210101 $ $ 1210101 $ 1215184 $ $ 1215184 $ 12.20287 $ $ 12.20287
Radio canela $ 316,80 3.801,60 0,00 $ 380160 $ 381757 $ $ 381757 $ 383360 $ $ 383360 $ 384970 $ $ 384970 $ 386587 $ $ 3.865,87
TOTALES $ 320380 § 3844560 §$ $ 3844560 $ 3860707 $ - $ 3860707 § 3876922 $ $ 3876922 $ 3893205 $ - $ 3893205 §  39.09557 $ $  39.00557
GASTOS FINANCIEROS
DESCRIPCION GASTO GASTOS i GASTOS i GASTOS ] GASTOS i GASTOS ]
MENSUAL FIJOS VARIAB  TOTALANO1  FLJOS VARIAB TOTALANO2  FIJOS VARIAB TOTALANO3  FIJOS VARIAB TOTALANO4  FLJOS VARIAB TOTAL ANO5
Pago de intereses $ 8382 $ 1.005,79 $ 100579 $ 828,36 $ 82836 $ 62843 $ 62843 $ 40314 $ 40314 $ 14928 $ 14928
TOTALES $ 8382 $ 100579 $ $ 100579 $ 82836 $ -8 82836 $ 62843 $ -8 62843 $ 40314 $ $ 40314 $ 14928 $ -8 149,28
TOTAL GASTOS 76.798,00 76.938,00 77.058,63 77.154,35 77.222,84

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Juan Carlos Castro

79



Para el analisis de la proyeccion de los gastos administrativos, ventas y financieros se ha hecho referencia a los cinco primeros afios,
el mismo que esta proyectado con el indicador de crecimiento de la tasa de inflacion del periodo 2017 correspondiente al 0,42%.
(BCE, 2018)

Mano de Obra.

La Mano de Obra representa el esfuerzo fisico e intelectual del hombre o la fuerza de trabajo aplicada a la transformacién de materia
prima en producto terminado o semielaborado.

La Mano de Obra se clasifica en dos: Mano de Obra Directa y Mano de Obra Indirecta.

(Vallejo, 2017)

Tabla No. 58: Mano de Obra

Administrativo

APELLIDOY INGRESOS DESCUENTOS VALOR A

ORD. NOMBRE CARGO COPIGO SBU  OTROS TOTAL VARIOS  945%  TOTAL  PAGAR
1 Luis Lopez Administrador  "05623145896589"  $131867 § - $131867 § -8 1461 § 1461  $119406
2 Nancy Ruiz Secretaria  '06320006567462"  $79L208 - $TOLN § - $ M S UM §71643
TOTALES $210087 § - F$2.109,87 $ - § 19938 § 19938 §1.910,49
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PROVISIONES Y BENEFICIOS SOCIALES

PATRONALI115% SECAPO50% IECE05% XII XV FROE':E(;\?; VACAC TOTAL COSTOMO
$14703 $650 $650  $10080 10989 $1089 §5404  $5M8  $ 186350
$8822 $396 §3%  $653  $6593 $6593 $RY $IBW  $L1810
$235.25 $1055 $1055  $17582  $17582 $ 175,82 $8701  $87L73  $298160

Produccién

APELLIDOY INGRESOS DESCUENTOS VALOR A
ORD. CARGO CODIGO
NOMBRE U OTROS TOTAL  VARIOS  945% TOTAL  PAGAR
3 Jaime Sirchez — Trabajador 5041154900287 § 38600 $ $38600 § %8S s SUN
TOTALES S M0 S - SIM S %S %A S
PROVISIONES Y BENEFICIOS SOCIALES

PATRONAL1115% SECAP0S0% IECE05% Xl  XIV FROE'\;,'ESVDAE VACAC TOTAL COSTOMO
$4304 §103 103 ST s} $30.17 §1608  $15948  $545.8
§43,04 $193 §103  $3217  $3217 $32.17 $1608  $15948  §$54548

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Para este proyecto se va a requerir de un administrador, una secretaria y un
trabajador los mismos que van a recibir un SBU incluyendo todos los beneficios

de ley correspondientes.

Depreciacion.

La depreciacion es la pérdida de valor de un bien como consecuencia de su
desgaste con el paso del tiempo. La depreciacion permite aproximar y ajustar el
valor del bien a su valor real en cualquier momento en el tiempo.

(Vazquez)

Tabla No. 59: Depreciacion

VIDA UTIL PORCENTAJE DE DEPRECIACION
DETALLE DEL BIEN ANOS VALOR DEPRECIACION ANUAL
Administracion
Muebles y Enseres
Mesas de escritorio 10 $ 160,00 10% $ 16,00
Sillas giratorias 10 $ 80,00 10% $ 8,00
Anaquel de archivo 10 $ 150,00 10% $ 15,00
Sillas de escritorio 10 $ 80,00 10% $ 8,00
Estanterias 10 $ 60,00 10% $ 6,00
Basureros 10 $ 15,00 10% $ 1,50
Total $ 545,00 " 10% $ 54,50
Equipo de Computo
Computadoras 3 $ 1.500,00 33% $ 500,00
Impresora Multifuncional 3 $ 330,00 33% $ 110,00
Telefono 3 $ 40,00 33% $ 13,33
Total $ 1.870,00 $ 623,33
Total area Administrativa $ 2.415,00 $ 677,83
Produccién

Maquinaria y Equipo
Batidora industrial B20GA 10 $ 2.200,00 10% $ 220,00
Mesa de acreo inoxidable 10 $ 500,00 10% $ 50,00
Total Produccion $ 2.700,00 $ 270,00
TOTAL DEPRECIACION 5.115,00 947,83

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

En la tabla se puede observar que el valor méas alto en depreciacion anual es el de
las computadoras ya que anualmente se observa un pérdida de $500,00 seguido de
la batidora industrial con una depreciacion de $220,00 y la impresora
multifuncional con una depreciacion de $110,00, los bienes restantes sumados

obtienen una depreciacion de $117,83.
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Tabla No. 60: Proyeccion de la Depreciacion
DETALLE DEL BIEN ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Administrativo
Muebles y Enseres
Mesas de escritorio $ 1600 $ 16,00 $ 1600 $ 1600 $ 16,00
Sillas giratorias $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 8,00
Anaquel de archivo $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 1500
Sillas de escritorio $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 8,00
Estanterfas $ 6,00 $ 600 $ 600 $ 600 $ 6,00
Basureros $ 150 $ 150 $ 150 $ 150 $ 1,50
Total $ 5450 $ 5450 $ 5450 $ 5450 $ 54,50
Equipo de Computo
Computadoras $ 50000 $ 50000 $ 50000 $ - $ -
Impresora multifuncional $ 11000 $ 11000 $ 11000 $ - 3 -
Teléfono $ 1333 $ 1333 $ 1333 $ -3 -
Total $ 62333 $ 62333 $ 62333 $ - 3 -
Total Area Administrativa $ 677,83 $ 677,83 $ 67783 $ - 9 -

Produccion
Magquinaria y Equipo
Batidora industrial B20GA $ 22000 $ 22000 $ 22000 $ 22000 $ 220,00
Mesa de acreo inoxidable $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000 $ 5000
Total Produccion $ 270,00 $ 270,00 $ 270,00 $ 270,00 $ 270,00
TOTAL $ 94783 $ 94783 $ 94783 $ 270,00 $ 270,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Los calculos de la proyeccion de la depreciacion se los realizo tomando en cuenta
los porcentajes de depreciacion establecidos por la Ley de Régimen tributario

Interno y su reglamento.
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5.4. Célculo de Ingresos.

Los ingresos son incrementos en el patrimonio neto dela empresa durante el ejercicio, ya sea en forma de entradas 0 aumentos en el
valor de los activos, o de disminucion de los pasivo, siempre que no tengan su origen en aportaciones, monetarias o no, de los socios

0 propietarios.

(NIC (Normas Internacionales de Contabilidad))

Tabla No. 61: Célculo de Ingresos

UNIDAD MARGEN DE INGRESOS PRECIO DE
PRODUCTO DESCRIPCION DE M(I:E(lzlss-ll:liL Pa rtoi/gip()jaecién UTILIDAD MENSUALE PI:QJSIIDDUA(;[I)IEiS VENTA Iiﬁiiio
MEDIDA % $ S UNITARIO
Arcilla Blanca b $ 150,00 2% $ 13500 $ 285,00 $ 002 $  3.420,00
Bicarbonato de Sodio Ib $ 75,00 1% $ 6750 $ 142,50 $ 001 $ 171000
Sal Marina b $ 75,00 1% $ 6750 $ 142,50 $ 001 $ 1.710,00
PASTA Aceite de Menta b 3 10,00 0% 90% $ 900 $ 19,00 12500 $ 000 $ 228,00
BUCAL DE Hojas de Arrayan b $ 100,00 1% $ 90,00 $ 190,00 $ 002 $ 228000
ARRAYAN  Salario 0 $ 513,32 6% $ 46198 $ 975,30 $ 008 $ 11.703,60
Caja para Pasta U $ 7.500,00 89% $ 675000 $ 14.250,00 $ 114 $ 171.000,00
Depreciacion D $ 22,50 0% $ 2025 $ 42,75 $ 000 $ 513,00
TOTAL $ 8.445,82 100% $ 760123 $ 16.047,05 $ 1,28 $ 192.564,60

Fuente: Investigacion
Elaborado por: juan Carlos Castro

Como se observa en la tabla el costo de produccion mensual sera de $8.445,82 el cual posee un margen de utilidad del 90% con un

precio unitario de $1,28, el que da como resultado un ingreso mensual de $16.047,05.
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Tabla No. 62: Proyeccion de Ingresos

. PRECIO TOTAL PRECIO TOTAL PRECIO  TOTAL PRECIO TOTAL PRECIO TOTAL
DESCRIPCION - CAN UNIT.  ANO1 AN UNIT.  ANO? CAN UNIT.  ANO3 AN UNIT.  ANO4 CAN UNIT.  ANOS5
MateriaPrima
Arcilla Blanca $ 002 § 342000 $ 002 § 360608 $ 002§ 380229 $ 002 $ 400917 $ 002§ 42731
Bicarbonato de Sodio $ 001 $ 171000 $ 001 § 180304 $ 000 $§ 190114 $ 001 $§ 200459 $ 001 § 211366
Sal Marina $ 001 $ 171000 $ 001 $ 180304 $ 001 $ 190014 $ 001 $ 200459 $ 001 § 211366
Aceite de Menta $ 000 § 2800 $ 000 § 204 $ 000 § 25349 $ 000 § 26728 $ 000 § 2818
Hojas de Arrayan $ 002 $ 228000 $ 002 § 240405 $ 002§ 25386 $ 002 § 267278 $ 002§ 28182
Salario 150000 ¢ 008 $ 1170360 157500 ¢ 008 $ 1234039 165375 ¢ (008 § 1301183 173644 ¢ 008 $ 1371980 182326 § 008 $ 1446630
Costolndirecto de
Fabricacion
Caja para Pasta $ 114 $ 17100000 $ 114 $ 18030411 $ 115 $ 19011446 $ 115 $ 20045858 $ 116 $ 21136554
Depreciacion
Depreciacion $ 000 § 51300 $ 000 § 54001 $ 000§ 5703 $ 000 § 60138 $ 000 § 63410
TOTALES $ 1,28 $ 19256460 $ 1,29 $203.042,04 $ 1,29 $ 214,089,55 $ 1,30 $ 22573817 $ 1,31 $ 23802058

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Para establecer la proyeccion de ingresos se ha considerado adecuado tomar los cinco primeros afios, l0s mismos que estan
proyectados con el indicador de crecimiento de la tasa de inflacion del afio 2017 que corresponde al 0,42%, asi como también la
proyeccion del incremento de unidades de produccion del 5% anual con el que la empresa pretende crecer en los siguientes periodos.
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5.5 Flujo de Caja.

El flujo de caja es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos de
ingresos y egresos de dinero que tiene una empresa en un periodo dado. Algunos
ejemplos de ingresos son los ingresos por venta, el cobro de deudas, alquileres, el
cobro de préstamos, intereses, etc. Ejemplos de egresos o salidas de dinero, son el
pago de facturas, pago de impuestos, pago de sueldos, préstamos, intereses,
amortizaciones de deuda, servicios de agua o luz, etc. La diferencia entre los
ingresos y los egresos se conoce como saldo o flujo neto, por lo tanto constituye
un importante indicador de la liquidez de la empresa.

(Moreno M. )

Tabla No. 63: Flujo de Caja

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANOS5
A INGRESOS OPERACIONALES $ 900900 $ 19256460 $ 203.04204 $ 214.08955 $ 22573817 $ 238.020,58
Recursos propios $
Recursos de terceros $ 9.009,00
Ingresos por ventas $ 19256460 $ 203.04204 $ 214.08955 $ 22573817 $ 238.02058
B. EGRESOS OPERACIONALES $ 17619416 $ 177.32578 $ 17807453 $ 17950426 $ 180.25931
Materia Prima $ 4.92000 $ 4.94066 $ 496141 $ 498225 $ 5.003,18
Mano de Obra $ 6.159,79 $ 6.57328 $ 6.60089 $ 6.62861 $ 6.656,45
CIF $ 9027000 $ 90.649,13 $ 91.02986 $ 9141219 $ 9179612
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 3734661 $ 3750346 $ 3766098 $ 37.81916 $  37.978,00
GASTOS DE VENTAS $ 3844560 $ 3860707 $ 3876922 $ 3893205 $ 39.09557
(-) DEPRECIACIONES $ (94783 $ (94783) $  (94783) $ (27000) $ (270,00)
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) $ 9.00900 $ 1637043 $ 2571626 $ 36.01502 $ 4623391 $ 57.761.27
D. INGRESOS NO OPERACIONALES $ -8 -8 -8 -8
E. EGRESOS NO OPERACIONALES $ 439734 $ 6.76117 $ 967456 $ 1276092 $  16.030,20
Pago de capital de préstamo $ 900900 $ 13901 $ 157644 $ 177637 $ 200166 $ 225552
Pago de intereses de préstamo $ 100579 $ 82836 $ 62843 $ 40314 $ 149,28
Pago de participacion de utilidades $ 216252 $ 359101 $ 516581 $ 6.83411 $ 8.601,30
Pago de impuestos $ (169,99) $ 76536 $ 210394 $ 352200 $ 5.024,10
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) $ - $ (439731 $  (6.76117) $  (9.67456) $ (12.76092) $ (16.030,20)
G. FLUJO NETO GENERADO (C-F) $ 900900 $ 1197310 $ 1895509 $ 26.34047 $ 3347299 $ 4173107
H. SALDO INICIAL DE CAJA $ - $ 9.00900 $ 2098210 $ 39.937,18 $ 66.277,65 $ 99.750,64

l. SALDO FINALDECAJA(G+H) $9.009,00 $ 2098210 $ 39.937,18 $ 66.277,65 $ 99.750,64 $ 141.481,71

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

En el flujo de caja se puede observar que en el afio 1 se tiene un superavit de
$20.982,10 el mismo que ira creciendo a través de los afios para seguir invirtiendo

y creciendo en el negocio. El crecimiento en los afios futuros es sostenido.
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5.6. Punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio, es aquel punto de actividad (volumen de ventas) en donde

los ingresos son iguales a los costos, es decir, es el punto de actividad en donde no

existe utilidad ni perdida.

Hallar el punto de equilibrio es hallar dicho punto de actividad en donde las

ventas son iguales a los costos.

Hallar y analizar el punto de equilibrio nos permite, por ejemplo obtener una

primera simulacién que nos permita saber a partir de qué cantidad de ventas

empezaremos a generar utilidades.
(Arturo, 2012)

Tabla No. 64: Punto de Equilibrio

DETALLE DE VARIABLES TOTALES

Ingresos $ 192.564,60
Costos Fijos $ 82.668,19
Costos Variables $ 95.479,60
Costos Totales $ 178.147,79
NuUmero de Unidades 150.000
Precio Unitario de VVenta $ 1,28
Costo Variable Unitario $ 0,64

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Tabla No. 65: Costos Fijos y Variables

Descripcion Fijos Variables  Costo total
Detalle de Costos $ 615979 $ 95.190,00 $ 101.349,79
Gastos de Administracion $ 37.057,01 $ 28960 $ 37.346,61
Gastos de Ventas $ 3844560 $ - $ 3844560
Gastos Financieros $ 100579 $ - $ 100579

SUMAN $ 8266819 $ 9547960 $ 178.147,79

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Tabla No. 66: Punto de Equilibrio en Ddlares, Unidades y Porcentaje
Desarrollo del Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio en Délares
Punto de Equilibrio en $= Costo Fijo/(1-(Costo Variable/Ingresos de Venta))

PES$= 163.969,38

Punto de Equilibrio en Unidades
Punto de Equilibrio en UND= Costo Fijo/(Precio de Venta Unitario - Costo Variable Unitario)

P.E. UND= $ 127725

Punto de Equilibrio en %
Punto de Equilibrio en % = (Punto de Equilibrio $/Ingresos Totales)*100

P.E.%= 85 %

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Punto de Equilibrio PE=($) $ 163.969,38
PE n= unidades 127.725
$300.000,00
PE % 85%
$ 250.000,00
2 5000000 19256460 IT
= .000,
o $163.969.38 PE
S L L R Gl
@ $150.000,00 : $178.147,79
2 I
O 1
$100.000,00 :
1 ®
1 CF
$/50.000,00 | $8266819
1
1
1

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Produccion (%)

Gréfico N.-17 Punto de Equilibrio
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Para obtener el Punto de Equilibrio se debera comercializar en el afio el 85% de la

produccion propuesta es decir $163.969,38 0 127.725 pastas.
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5.7. Estado de Resultados Proyectado.

El estado de resultados o estado de ganancias y pérdidas, es un reporte financiero

gue muestra de manera detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento

en que se producen y el beneficio o pérdida que ha generado la empresa en un

periodo de tiempo, con el objeto de analizar dicha informacién y tomar decisiones

en base a ella. Ademas brinda informacion sobre el desempefio del ente que sea

util para predecir sus resultados futuros.

(Jauregui, Macarena, 2017)

Tabla No. 67: Estado de Resultados

DESCRIPCION ANOT  ANO2  ANO3  ANO4  ANOS

Ingresos por ventas $ 19256460 $ 20304204 § 21408955 $ 22573817 $ 238.02058
() Costode Ventas § 1003979 $ 10216308 $ 10250216 § 10302305 § 10345575
()  UTILIDAD BRUTAEN VENTAS $ 9121481 $ 1008789 $ 11149739 § 12271512 § 13456483
() Gastosdeenta 'S BAGE0 S BEOTOT 'S 3BT6I2 'S 3805 S 3908557
(:) UTILIDAD NETAEN VENTAS $ 5276921 § 6227189 $ 7272817 $ 83.78306 § 95.469,27
() Gastos Administrtivos "$ 3134661 3750346'S 3766098 $ 3781916 S 3797800
()  UTILIDAD OPERACIONAL § 154260 § 76842 § 0619 § M5 § 57497
() Gastos Financieros $ 100579 § 8836 $ 6843 § 40314 § 14928
(*)  Otros Ingresos $ $ $ $ $
() Otros Egresos $ - $ $ $ $ -
()  UTILIDAD ANTESDE PARTICIPACIONES § 1441681 § 2394006 § 3443876 $ 4556077 § 57349
() 15%Participacion rabajadores § 21625 $ 350101 § 516581 § 68M11 § 860130
(:) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 1225429 § 2034905 $ 2927295 § 3872665 S 48.740,69
() Impuestoa larenta S (16999)$ 7653 'S 210394°$ 352007 502410

() UTILIDAD OPERDIDADEL EJERCICIO § 1242427 $ 1958369 $ 27.169,00 $ 3520465 $ 4371659

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

La siguiente tabla nos detalla los ingresos, costos, gastos, pago de impuestos,

utilidades y otros rubros que tienen que ver con la empresa en los préximos afios

para analizar si el proyecto es viable y rentable a traves del tiempo.

5.8. Evaluacién Financiera.

La Evaluacién Financiera pretende considerar todos los factores involucrados en

la realizacion del proyecto, sin él, una entidad empresarial no tiene la informacion

gue necesita para tomar una decision determinada del mismo. (Pacheco, 2010)
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a) Indicadores:

a.1l) Valor Actual Neto

El valor actual neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar
los cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o

perder con esa inversion. (Velayos)

Tabla No. 68: Calculo TMAR
. TMAR  VAIOR ESTRUCTURA COSTO PONDERACION

Capital Propio - 0% 18% 0,00% tasa pasiva
Capital franciado § 900900 100% 1% 1200% tasa activa
TOTALDELAINVERSION ~ § 900900  100% 1200% TMAR

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

La empresa tendra que costear el 12% de interés del capital financiero.

Tabla No. 69: Calculo VAN
D D2 Dn

VA = + + ot

(1+)  (1+i)2 (1+i)y
VAN $ 80.492,79
Comprobacion VAN cero 0%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

El célculo de VAN es de $80.492,79, es decir que el VAN es positivo mayor que
cero, por lo que el proyecto es viable, asi como también el VAN es mayor que la

inversion el proyecto es rentable.

a.2) Tasa Interna de Retorno.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece
una inversion. Es decir es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendrd una
inversion para las cantidades que no se han retirado del proyecto.

(Sevilla)
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Tabla No. 70: Tasa Interna de Retorno

N N N N N N

MO0 QL ANOZ N3 NO4 AO3
FUONETOGENERADOC-F) S (7DD § 3L S S0 S W § SLm §

2 Fi _
TIR=Y —"_=0
r—o (1+1)
TIR = 17449%
Comprobacion de TIR 174,49%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Analisis e interpretacion.- la TIR del proyecto es del 174,49%.

a.3) Beneficio Costo.

Es una herramienta financiera que mide la relacion entre los costos y beneficios
asociados a un proyecto de inversién con el fin de evaluar su rentabilidad,
entendiéndose por proyecto de inversion no solo como la creacidén de un nuevo
negocio, sino también, como inversiones que se pueden hacer en un negocio en
marcha tales como el desarrollo de nuevo producto o la adquisicion de nueva
magquinaria.

(Arturo, 2012)

Tabla No. 71: Beneficio Costo

I
BiC = —§ A+a7
I o
i (140"
BENEFICIO/ COSTO = $ 9,93

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Anélisis e interpretacion: La relacion Beneficio — Costo nos da a conocer que por
dolar invertido se conseguird $9,93 en el horizonte proyectado.
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a.4) Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacién es un indicador que no deberia faltar en un plan de
negocios, el informe de un proyecto de inversion o usarse conjuntamente con
cualquier otra técnica de andlisis de proyectos por su simplicidad de célculo y
analisis en la medicion del riesgo.

(Ferrary, 2018)

Tabla No. 72: Periodo de Recuperacion

Payback: Periodo de Recuperacién

T Fj -
; (a+7)
Fl o New en el Feriodoy e comary
PERIODO DE RECUPERACION Afios Meses Dias
$ 9.009,00 0,29 352 70

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro

Andlisis e interpretacion.- La inversion de $9.009,00 estima ser recuperada en

0,29 afios, equivalente a 3,52 meses o 70 dias laborables.
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ANEXOS

Anexo No. 1 Caracteristicas VS Beneficios

Caracteristicas

Beneficios

Hojas de Arrayan

Arcilla Blanca

Bicarbonato de Sodio

Sal Marina

Aceite de Menta

Utilizado en enjuagues bucales
naturales para la salud de las encias,
entre sus beneficios encontramos sus
propiedades antisepticas y
desinfectantes.

Es una de las mejores opciones para
limpiar y cuidar los dientes a la vez
que blanquearlos, sobre todo si se junta
con otros ingredientes naturales.

Es una de las mejores opciones para
limpiar y cuidar los dientes a la vez
que blanquearlos, sobre todo si se junta
con otros ingredientes naturales.

La sal marina contiene magnesio, que
es importante para la produccion de
enzimas asi como también la
formacion de esmalte de los dientes.

Es muy uatil en el cuidado dental,
también elimina el mal aliento y ayuda
a los dientes y las encias a luchar
contra gérmenes peligrosos.

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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https://www.lavidalucida.com/deficiencia-de-magnesio-sintomas-y.html

Anexo No. 2 Arbol de Problemas

Clientes Insatisfechos

!

El producto no cumple con
las expectativas del cliente

Mala Calidad del Envase del producto mal disefiado Beneficios del
producto

A producto ineficientes

A

Las caracteristicas del . ici
producto no son claras El recipiente no cumple El producto no brinda :er;zg:il\(/:ilgggecurativa
con las garantias de la confianza esperada
proteccion por el cliente
A A A A

Inadecuado sabor del El recipiente del Carencia de informacion Propiedades curativas

producto producto no es adecuado en el recipiente sobre el del producto no estan

producto claras

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anexo No. 3 Arbol de Objetivos

Clientes Satisfechos

\ 4
El producto cumple con las
expectativas del cliente

\ 4

Buena calidad del
producto

A 4

\ 4

Envase del producto
bien disefiado

l

Beneficios del producto
eficientes

A

Las caracteristicas del
producto son claras

El recipiente cumple
con las garantias de
proteccion

El producto brinda la
confianza esperada por
el cliente

\ 4

Suficiente efectividad
curativa

A 4

A 4

A\ 4

\ 4

Adecuado sabor del
producto

El recipiente del
producto es adecuado

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Juan Carlos Castro

Buena informacion en
el recipiente sobre el
producto

Propiedades curativas
del producto estan
claras
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Anexo No. 4 Dimension Geogréfica del Ecuador

Base de datos

Area Geografica

Toda la Base de Datos

CEPAL/CELADE Redatam+SP 7/20/2017

Ecuador::Censo de Poblacién y Vivienda 2010

Crosstab
de Grandes grupos de edad
por Sexo
Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
De O a 14 ahos 2.301.172 2.227.253 4.528.425
De 15 a 64 afnos 4.430.657 4.583.512 9.014.169
De 65 afios y mas 445.854 495.051 940.905
Total 7.177.683  7.305.816 14.483.499
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: EI Autor
Anexo No. 5 Dimension Geogréafica Region Sierra
q DENSIDAD
PROVINCIAS AREAKM2 [POBLACION TCP
POBLACIONAL
REGION SIERRA 60361,84| 6.081.342 931 1,43%
AZUAY 8309,58 712.127 86 1,91%
BOLIVAR 3945,38 183.641 47]  0,90%
CANAR 3146,08 225.184 72| 0,94%
CARCHI 3780,45 164.524 44 0,81%
COTOPAXI 6108,23 409.205 67 1,75%
CHIMBORAZO 6499,72 458.581 71 1,42%
IMBABURA 4587,51 398.244 87 1,63%
LOJA 11062,73 448.966 41 1,15%
PICHINCHA 953591 2.576.287 270 2,26%
TUNGURAHUA 3386,25 504.583 149 1,50%
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: El Autor
Anexo No. 6 Dimension Geografica de Tungurahua
CEPAL/CELADE Redatam+SP 7/20/2017
Base de datos
Ecuador::Censo de Poblaciéon y Vivienda 2010
Area Geografica
Seleccion\PROVIN_18.sel
Crosstab
de Grandes grupos de edad
por Sexo
AREA # 18 TUNGURAHUA
Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
De O a 14 ainos 72.324 70.459 142.783
De 15 a 64 anos 152.912 166.385 319.297
De 65 afnos y mas 19.547 22.956 42.503
Total 244.783  259.800 504.583

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado por. El Autor
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Anexo No. 7 Dimension Geogréfica de Ambato

CEPAL/CELADE Redatam+SP 7/20/2017
Base de datos

Ecuador::Censo de Poblacién y Vivienda 2010
Area Geografica

Seleccion\PROVIN_18.sel
Crosstab

de Grandes grupos de edad

por Sexo
AREA # 1801 AMBATO
Grandes grupos de edad Sexo

Hombre Mujer

De O a 14 afios 47.345 46.038 93.383
De 15 a 64 afios 100.903 109.746 210.649
De 65 afios y mas 11.582 14.242 25.824
Total 159.830 170.026 329.856

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: El Autor

Anexo No. 8 Dimension Geografica Zona Urbana de Ambato

CEPAL/CELADE Redatam+SP 7/20/2017

Base de datos
Ecuador::Censo de Poblacidon y Vivienda 2010
Filtro
VIVIENDA.UR=1
Area Geografica
Seleccion\PROVIN_18.sel
Crosstab
de Grandes grupos de edad
por Sexo

AREA # 1801 AMBATO

Grandes grupos de edad Sexo

Hombre Mujer Total
De O a 14 aifnos 21.779 20.909 42.688
De 15 a 64 anos 52.269 57.218 109.487
De 65 anos y mas 5.716 7.2949 13.010
Total 79.764 85.421 165.185

Fuente. Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: El Autor

Anexo No. 9 Dimension Demogréafica Género

CEPAL/CELADE Redatam—+SP 7/20/2017

Base de datos
Ecuador::Censo de Poblacion v Vivienda 2010
Filtro
VIVIENDA.UR=1
Area Geografica
SeleccionN\PROVIN_18.sel
Crosstab
de Grandes grupos de edad
por Sexo

AREA # 1801 AMBATO

Grandes grupos de edad Sexo

Hombre Mujer Total
De O a 14 anos 21.779 20.909 42.688
De 15 a 64 afios 52.269 57.218 109.487
De 65 anos v mas 5. 716 T .294 13.010
Total TO.764 85.421 165.185

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: El Autor
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Anexo No. 10 Dimension Demogréfica Poblacion Econémicamente Activa (PEA)

Titulo
POBLACIGN DE 10 Y MAS AROS POR CONDICION DE ACTIVIDAD, SEGUN PROVINCIA, CANTON Y PARROQUIA DE EMPADRONAMIENTO Y SEXO

Condicion de Actividad (10 y
Provincia |Nombre del Canton Nombre de la Parroquia Sexo mas afos
Tungurahua |AMBATO AMBATO PEA PEI Total

Hombre | 47.668 22.961] 70.629
Mujer 39.602| 37.621] 77.223
Total 87.270| 60.582| 147.852

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaborado por: El Autor

Anexo No. 11 Dimension Demografica Edad
Tiulo

POBLACON POR GRUPCS DF EDAD, SEA{NPROVCH,CANTON PARROCUAY AREADE ENPADRONAHENTO
Provincia | Nombre el Cantdn Nomre s | Parroquia AREA

Dedad DeZiad Dedad| De¥ad| Dedlad|  DedhaddToaledudesente 2y 4aits

Tingraia ANBATO ~ AWBATO R0l A0z nml MR e ni
RRA AL I o il M

Tot L A A

Fuente: Instituto nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por. El Autor

=

=
=1
=

Anexo No. 12 Dimensién Demogréafica Ocupacional

Categoria de ocupacion
CEPAL/CELADE Redatam+SP 7/13/2017
Base de datos

Ecuador::Censo de Poblacion y Vivienda 2010
Filtro

VIVIENDA.UR=1
Area Geografica

Seleccion\PROVIN_18.sel
Titulo

Categoria de ocupacion
Frecuencia

de Categoria de ocupacion
AREA # 1801 AMBATO
Categoria de ocupacion Casos|Total Ocupacion
Empleado u obrero del Estado, Municipio o Consejo Provincial 10.543 72.579
Empleado u obrero privado 33.424
Jornalero o peon 1.557
Patrono 5.537
Socio 1.277
Cuenta propia 21.798
Trabajador no remunerado 1.018
Empleado domestico 2.140
no declarado 1.590
Trabajador nuevo 2.242
Total 81.126

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: EI Autor
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Anexo No. 13 Dimensién Demogréfica Escolaridad

Titulo

PORLACION DE 5 Y MAS ARIOS POR NIVEL DE INSTRUCCION MAS ALTO AL QUE ASISTE O ASITIO, SEGUN PROVINGIA, CANTON, PARROQUIA Y AREA DE EMPADRONAMENTO

Provincia
Tungurahua

Nombre deNombre de la Parroquia
AMBATO  |AMBATO

AREA  |Ciclo Postbachillerato| Superior| Postgrado|Total Escolaridad
URBANO 1997) 37.803  4.002 43802
RURAL 9% 1.326 49
Total 2093 39129  4.051

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

Elaborado por: EI Autor

Anexo No. 14 Tasa de Crecimiento Poblacional Ecuador

Ecuador

POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO
CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1982 -1990 - 2001 -2010

14.483.49%
12.156.608

8.138.974

6.521.710

4.564.080

3.202.757

1950

Afroecuatoriano
Afrodescendiente

1962

Mestizo

Montubio

Indigena
Blanco

Otro

1974

1982

1990
AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION *

2001 2010

2010

= 2001

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado por: El Autor

Anexo No. 15 Tasa de Crecimiento Poblacional Region Sierra

FROWIMCIAS AREA KM2 |POBLACION DERSIDAD TCFP
FOELACIOMAL

REGION SIERRA E036L84| 6.081,342 331  1,43%
AZLAY B304, 58 T12.127 86 1,91%
BOLIYW AR 3945, 38 183 e a7 0,90 %
CaMar 314E,08 225 159 T2 0,9:3%
CARCHI 37E0, 45 16} 524 44 0,81%
COTOPAX] £108, 23 09 205 67 1,75%
CH IMBO RAZ0 E494, 72 458 581 71 1,42 %
IFBA BLIRA 4527,51 303243 a7 1,63%
LO 1A 11662, 73 445 OFG N 1,15%
BICHIMCHA 953591 ZA576.287 270 2.26%
TUMNGURAHUA, 338E, 25 £ 5550 148 1,50%

Fuente: Instituto nacional de Estadisticas y Censos

Elaborado por: El Autor
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Anexo No. 16 Tasa de Crecimiento Poblacional Tungurahua

b POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO
18. Tungura hua CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1982 -1990 - 2001 -2010

2,31

110 279.920 150 163
167042 214463

1950 1962 1974 1982 1990 2001 2010

~#-Tasa de crecimiento ¥ Poblacién total

AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION *
CENSOS 2001 - 2010

Mestizo
Indigena

Afroecuatoriano
Afrodescendiente

Montubio
Otro | -

“Parael 20105 Aum\dpmlfmﬁnusﬁm mlm‘mﬁmmhlzs ln‘n liml'

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaborado por: EI Autor

Anexo No. 17 Tasa de Crecimiento Poblacional Ambato

POBLACION TOTAL ¥ TASA DE CRECIMIENTO
CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1962 -1990 - 2001 -2010

Canton: Ambato

329856

1950 1962 1974 1982 1990 2001 2010
P, T —
AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION +
CENSOS 2001 - 2010

>

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
Elaborado por: El Autor
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Anexo No. 18 Investigacion Oferta Productos Sustitutos

Establecimiento Producto Total Unidades Nimero de Totl Cantidad Z\{elces ) T.otal §
o . reposicionesx| MES | ANO |Unidades |COSTO
establecimientos | de unidades ) ANUAL
semana al Afio
Colgate 74
Fortident 62
%\ Sensodine 50
v o 4 2 ) 2| 4| 1| st | 8125 $S808000
Corega 18
Close up 14
Total 12
Establecimiento Producto Total Unidades 2veces Total
N Total Canti .
umelro.de ° .an dad reposicionesx| MES | ANO |Unidades |COSTO ’
establecimientos | de unidades ) ANUAL
semana al Afio
. |Colgate 155
,5\5 Fortdent 116
6\ Sensodine 100
o(')b 0rdlB %
Q 1 603 2 4 12 | 57.888 | 51,25 | $72.360,00
@ Corega 75
Close up 62
Total 603
Establecimiento Producto Total Unidades , . 2veces Total
Nimerode Tota Catidad reposicionesx| MES | ANO |Unidades {COSTO ’
establecimientos | de unidades 8 ) ANUAL
Colgate 51 semana al Afio
g7 |Foriden B
Q;(\ ‘ASensodme 3
rb(' &\ Oral B 5
\(Q Corega m 2 358 2 4 12 | 34368 | 51,25 | $42.960,00
?’ Close up 10
Total 179
TOTAL OFERTA | Tasa de Inflacion| ~ OFERTA A0
$173.400,00 §173.400(Afi0 2018
042K $174.128]Af0 2019
0,42% §174.860(Afi0 2020
042 S$175.594|Af0 2021
0,42% §176.332|Afi0 2022

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: El Autor
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Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: EI Autor

Anexo No. 20 Nombre de la Marca

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

BUSCADOR —————
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Anexo No. 21 Cotizacion Canal TC Television

RATIVG TARIFA
PROGRAMAS DIAS HORA PERi)SNAs TRPS TA@;@;STA SEéLSJD’: 1 | TARIFALISTA [TARFAESP | TARIFA ESP
REAL

micanal! Zﬂgﬁ; COSTOUNT | COSTOUNIT |  TOTAL  [coSTO UNIT TOTAL

LUNES A VIERNES M - ~ | - v v 20,C M M M
EL NOTICERO | Lv_ [orrooosioo] o [DEBNN] 5 660,00 41000 264000 28600 $1.716,00
DE CASA EN CASA AV |osroo-11Hoo| 4 2 8 216000| 144000 576000| 288,00 $1.152,00
TNV. HUOS DEDON JUANRR AV |1roo2s| 4 21 84 191400 | 127600 510400| 25520 $1.02080
FL NOTICERO | (v |2resasm0] 6 23 | 138 500,00 400,00 240000| 260,00 $1.560,00
DEBOCA ENBOCA AV |13r8015H30] 6 23 | 138 700,00 466,67 280000 30333 $1.820,00
EL NOTICERO Il AV |19r0020mB0] 2 88 220000 | 146667 293333 | 95333 $1.906,67
CUATRO CUARTOS AV |2ome0210] 8 536 220000 | 146667 1173333 | 95333 $7.626,67
HANDY MANNY s |ureoaz0] 2 17 34 504,00 336,00 672,00 5040 $100,80
MILES FROM TOMORROWLAND S |12me013i0| 2 15 3 504,00 336,00 672,00 5040 $100,80
THE EMPEROR'S NEW SCHOOL T E 15 3 504,00 336,00 672,00 5040 $100,80
LILOY STICH N e 19 38 864,00 576,00 115200 86,40 $172,80
GRAVITY FALLS s |umeoiso| 2 2 4 900,00 600,00 120000 90,00 $180,00
LARGOMETRAJE | s |soo7Ho0| 2 19 38 828,00 552,00 110400 82,80 $165,60
LARGOMETRAJE s |17roo1omo0| 2 15 3 120000 800,00 160000| 120,00 $240,00
PHINEAS AND FERB S |ioroo20m0] 2 22 14 208800 | 139200 278400| 20880 $417,60
CINEMAGICO s |eomozero] 2 |G ¢ 261000 174000 3.480,00 261,00 $522,00
JONAS D |15H00d6H00| 2 12 24 540,00 360,00 72000 54,00 $108,00
LABRATS D |16H017H0| 2 11 22 405,00 270,00 540,00 4050 $81,00
LARGOMETRAJES D |i7H019H00| 2 12 24 1.080,00 72000 144000| 108,00 $216,00
LARGOMETRAJES D |19m021M30] 2 7 388500| 259000 518000| 38850 $777,00

62 170 54.587 19.985

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: El Autor

Anexo No. 22 Cotizacion Canal Ecuavisa

CECILIA SAN ANDRES DE ORELLANA
JEFE DE VENTAS CLIENTES DIRECTOS
993007020

csanandres@ecuavisa.com

Cliente: PROPUESTA
Atencion: Paul

Duracion: 20"

Producto:

Periodo: 2 semanas LM X|J|V[S[D|L|M J|V|S5|D]| TOTAL CURNA VALOR
TRANSMISION NACIONAL CUNAS PAQUETE TOTAL
TELEVISTAZO AMANECER 06HOD| 1 1 1 1 1 6 $ 200005 1.200,00
CONTACTO DIRECTO 07HOD 1 1 1 1 4 $ 200005 800,00
TELEVISTAZO EN LA COMUNIDAD |0D8HOD| 1 1 1 1 1 6 $ 200005 1.200,00
EN CONTACTO 10H30| 1 1 1 1 1 6 $ 200005 1.200,00
TELENOWELA 14H0O0 1 1 1 1 4 $ 200005 800,00
TELENOWELA 17h30 1 1 111 1 5 $ 200005 1.000,00
TELENOWELA 21HOO 111 1 1 1 6 $ 1.00000 | $ 6.000,00
ETT 19H30 1 1 2 $ 1.00000 | $ 2.000,00
LARGOMETRAIE O SERIE 5-D 17HOO 111 111 4 $ 200005 800,00

43
CUNAS DIARIAS 3|4)4|[3]|4)1[2]|5]3 4|13 |12
Fuente Ibope SUBTOTAL | $ 15.000,00
IVA 12% 1.800,00
REGIONAL TOTAL 16.800,00

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: El Autor
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Anexo No. 23 Cotizacion Red Social Facebook

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: El Autor

Anexo No. 24 Tasa de Inflacion afio 2017 (Promedio Enero — Diciembre)

FECHA WALOR
Diciembre-21-2017 -0.20 %
MNowviembre-30-2017 -0.22 %%
Octubre-31-2017 -0.09 %%

Septiembre-30-2017
Agosto-21-2017
Julio-31-2017
Junico-20-2017
Mayo-31-2017
Abril-20-2017
Marzo-31-2017
Febrerc-28-2017
Enerc-31-2017
Diciembre-31-2016
MNoviembre-20-2016
Octubre-31-2016
Septiembre-30-2016
Agosto-31-2016
Julio-321-2016
Junico-30-2016
Mayo-31-2016
Abril-20-2016
Marzo-31-2016
Febrerc-29-2016
Enerc-31-2016

R R

.

wNNl‘HPI‘HFHMF?OOFPOOOé

Sohunudinonbbushniie
EIEIEJF 3 3P 3F 3F 38 P 37 36 JF 3F 3P 3F 3F 3 F 3 3

-0

Diciembre 31 - 2017 -0,20%6
Noviembre 31 - 2017 -0,22%%
Octubre 21 - 2017 -0,09%
Septiembre 31 - 2017 -0,03%6
Agosto 31 - 2017 0,28%
Julio 31 - 2017 0,10%6
Junio 31 - 2017 0,16%
Mayo 31 - 2017 1,10%6
Abril 31 - 2017 1,09%%
Marzo 31 - 2017 0,96%
Febrero 21 - 2017 0,96%96
Enero 21 - 2017 0,90%%
Promedio 0,42%

Fuente: Banco central del Ecuador
Elaborado por: El Autor

Anexo No. 25 Encuesta - Disefio del empaque

S o

EIRARIINE!

@@ svwaova

. VNINIA

7 SVNVS

S SVION3

‘o

SFMVOLLNY
NOIDDIALOH

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anexo No. 26 Cotizacion—Batidora Industrial B20GA

CRD

Batidoras

BATIDOEA MIX-BI0GA (Indusirial)

Las BATIDORAS CRT, cn su abo estandar de rendimiende obtienen excdentes resubtados
para la producdin de su negode. En sus diferendes capaddades son la mgor opdin para

= s 2
Espeaficadomnes

o Tuchre el tamim, globo para batdr, paleta para mexclar ¥ gancho para athasar.
»  Log accesorios ¥ el tasdn son de acero mocddable.

v Ichoee 3 velocidades,

»  Duards metalica que protege al woiario cordra acciderdes.

o S0lida yestética estrachura de hderro waciade.

»  Prictico wolate palanca para desthonitsr tamin y accesorios.

»  Proteccidn al motor cordra varaciones de woltaje o sobre cargas.

o Traemicion plaetaria de engrates.

w GO0 wratte de potetcia,

v Par ugarce 40 miortos de trabajo por 20 mierdos de descanso,

Espedficadones Temicas:

3 Vdoddades:  197/517462mm N
Frende: LT — Apolo #5317 Edificio 32 Modalo 1 Parquae
Fende: e Tdustrial Ealos Bre.

Samita Catermvetb- Moo 66350

Alto: Tilhm Tdéfemos: (517 13525716 | (1) 1352-5717
Moter: 1.3hp EMAIL:

ventasifertglobal com. e

Fuente: CRT-Batidoras
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anexo No. 27 Cotizacion-Béascula Industrial TMZ150M

Y50/

com

BLakSE & Ueg ek com

Bascula Indusirial THMZ 150M

Fspecificaciones Técnicas:

Capacidad:
Precision:

Tamarno delplato:
Unidades de pesada:

Display:

Teclado impermeahle con® teckas de funeion:

Conectaadaad:
Protecciin:
Miumerohit yparidad:
Bateria:

Temperahmrade trahajo:

Fuente: Balanzas Digitales.com
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anexo No. 28 Cotizacion-Selladora de Empaques

(é e
477

‘_

Empaques Embalzjes .. A0 W

Selladora de Empagues

[ =

.=
@
Vs
¢

La selladora de erapague ferrnoencoghle, etrmebe sus productos de forra rapida, segura,
v repetitrea, Bl proceso de empanue ez extrernadaraente sencillo: Bl operador mserta el
producto en el drea de trabago, la selladora forma la bolsa, sella el matenal nitidareente, v 1o

cotta con nniforaidad.
Especificaciones del Producio:

&lounos modelos mueven el producto hacta an tinel de terrnoencoshle opelonal.
Longztud del sellado mdsarea : Lox W 1o ) 630

Presionde atre de trabajo (keflerad): 5 -7

Teraperaturade sellada: 02200 ° C

Tiernpo de sellada de 0a 6 segundos

Veloeidad {ppr): 2 a5 pprm

Pesoneto { Kg. ) 300

Potencia (K 1.5 K

Energia: 27220V F 60 Hz

Dirnensiones externas de la mdguina L x W x Hipoen): 9252 1040 % 1920

FE&E - EMPAQUES & EMBALAJES

| Bogotd | Colorabia | Sall Center 285 27 0F |
Dimell 314 249 87 47 - 314 248 23 15

Fuente: Empaques & Embalajes
Elaborado por: Juan Carlos Castro
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Anexo No. 29 Encuesta — Disefio de la Encuesta

Disefio de la Encuesta

ENCUESTA DE GUSTO Y PREFERENCIA DEL PRODUCTO “PASTA
BUCAL DE ARRAYAN

€3
—— UNIVERSIDAD —

INDOAMERICA

Objetivo.- Conocer el gusto del cliente en el cantbn Ambato, provincia de

Tungurahua.

Instrucciones.- A continuacion se presenta una serie de preguntas para que usted

responda, por favor léalas detenidamente y conteste de acuerdo a su criterio.

¢Es usted quien tiene la opcion de compra en Pastas Bucales?

Marque con una (X) una opcion.

Si (L) No ()

¢Qué se le viene a la mente al escuchar Pasta Bucal de Arrayan?

Proteccién

Seguridad
Salud

De las siguientes caracteristicas que posee la Pasta Bucal de Arrayan califiquela
en el orden de importancia las siguientes alternativas siendo 1 la mas importante y
6 la menos importante.

o Textura ()

o Calidad ()

o Aroma ()

o Precio ()
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o Imagen ()
o Sabor ()

Indique el color del empaque que recomendaria para la Pasta Bucal de Arrayan

Verde ()
Blanco ()
Verde y Blanco ()

. ¢Cuantas pastas dentales compra a la semana?

Marque con una (X) la opcion.

1()
2()
3()
4(0)

De los siguientes sabores, ¢cual es de su preferencia?

o Menta ()
o Arrayan ()
o Chicle ()

De las siguientes marcas de pastas bucales califique en orden de preferencia

siendo 1 la de mayor preferencia y 4 la de menor preferencia.

o Colgate ()
o Fortident ()
o Sensodine ()
o Blendax ()

. ¢Cual es el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por una pasta bucal?

$1 ()
$1,25 ()
$1,50 ()
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9. De los siguientes establecimientos de compra que poseen Pastas Bucales,
califique en orden de preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 4 la de menor

preferencia..

o Tiendas barriales ()
o Farmacias ()
o Super mercados ()
o Mini mercados ()

10. De los siguientes medios de comunicacion que utiliza usted para promocionar un
producto, califique en orden de preferencia siendo 1 la de mayor preferenciay 6 la

de menor preferencia.

Redes Sociales ()
Radio ()
Television nacional ()
Periddico ()
Revistas ()
Gigantografias ()

10.1 ¢Qué red social de su preferencia utilizaria para promocionar un producto?
Facebook ()

Twitter ()
You Tube ()
Instagram ()

10.2 ¢Cual es la emisora de radio de su preferencia que utilizaria para
promocionar un producto?

Canela ()
Rumba ()
Alegria ()
Bandida ()
Fiesta ()
Saracay ()
Bonita ()
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10.3 ;Qué canal nacional de Televisién de su preferencia utilizaria usted para
promocionar un producto?

RTS ()
TC Television ()
Teleamazonas ()
Ecuavisa ()
Gama TV ()
Unimax ()
Canal 1 ()

10.4 ¢;Qué periddico de su preferencia utilizaria usted para promocionar un
producto?

Comercio ()
Ambatefio ()
El Heraldo ()

Universo ()
Extra ()
Hora ()

10.5 ¢Cual es el lugar de su preferencia donde pondria una Gigantografia para
promocionar un producto?

Entrada y salida de la ciudad ()
Tiendas ()
Centros Comerciales ()
Lugar Turistico ()
Avenidas ()
Puentes ()
Parques ()
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