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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion plantea la insercion en el mercado de una
alternativa de consumo saludable a la sal de mesa, cuyo consumo desmedido en las
comidas diarias, es responsable de graves problemas de salud como hipertension,
gastritis, sobrepeso, entre otras, se suman el impacto de variantes como el
sedentarismo y la pandemia del COVID19, las cuales evidencian la necesidad de
comenzar con un cambio de habitos de consumo, éste cambio debe ser por productos
que mejoren la salud y calidad de vida de las persona, bajo este contexto se proyecta
la creacién de una empresa, aplicando los pasos de un plan de negocios y que
mediante estrategias de marketing e investigacion de mercados, aplicando la
encuesta, permita que se ingrese en un mercado competitivo de marcas tradicionales,
pero con una ventaja competitiva gracias a un producto novedoso como LiquidSal,
posteriormente se establecen los procesos productivos definiendo las materias primas
como la sal de mina y demas recursos para su fabricacion, también se establece la
forma de organizacion y administracion empresarial, asi como el personal necesario
para el funcionamiento organizacional, luego constan los aspecto legales que se
deben respetar para el desempefio del negocio, finalmente se demuestra la viabilidad
financiera del proyecto, mencionando que su inversion inicial sera de 30.554,07
dblares americanos, ademas el control serd, mediante el uso y aplicacion de
indicadores, los cuales garantizan el manejo economico y financiero de los distintos
procesos, cabe destacar que el nivel de aceptacién del producto es del 69.26%, asi
como se puede observar que se tiene una Rentabilidad del 24.30%, lo que permite una
recuperacion muy razonable no solo de la inversion inicial, sino también la obtencién
de ganancias para su propietario, concluyendo que existe desconocimiento sobre la
existencia de sal liquida, con grandes oportunidades de éxito.

PALABRAS CLAVE: Alimentacion, LiquidSal, Negocio, Produccion, Salud, Sal de
mina.
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ABSTRACT

The present degree work proposes the insertion into the market of a healthy
consumption alternative to table salt, whose excessive consumption in daily meals is
responsible for serious health problems such as hypertension, gastritis, overweight,
among others. the impact of variants such as sedentary lifestyle and the COVID19
pandemic, which show the need to start with a change in consumption habits, this
change must be for products that improve the health and quality of life of people,
under this context it is projects the creation of a company, applying the steps of a
business plan and that through marketing strategies and market research, applying the
survey, allows entering a competitive market of traditional brands, but with a
competitive advantage thanks to a a novel product such as LiquidSal, subsequently
the production processes are established defining raw materials such as mine salt and
other resources for To its manufacture, the form of organization and business
administration is also established, as well as the necessary personnel for
organizational functioning, then the legal aspects that must be respected for the
performance of the business are established, finally the financial viability of the
project is demonstrated, mentioning that your initial investment will be 30,554.07 US
dollars, in addition the control will be, through the use and application of indicators,
which guarantee the economic and financial management of the different processes, it
should be noted that the level of acceptance of the product is 69.26 %, as well as it
can be seen that there is a Profitability of 24.30%, which allows a very reasonable
recovery not only of the initial investment, but also the obtaining of profits for its
owner, concluding that there is ignorance about the existence of liquid salt , with
great chances of success.
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INTRODUCCION

El desarrollo acelerado de la vida actual, no permite pensar en alternativas
saludables de consumo, peor aun en las consecuencias de los malos habitos
alimenticios, no es posible pensar en la salud lejos de una buena alimentacion, uno

de los elementos basicos en la vida cotidiana es el consumo de sal.

“En general, el sabor salado se acepta muy bien, y por este motivo el
consumo de NaCl estd muy por encima de las necesidades reales”.
(Cervera, P., Clapés, J., & Rigolfas, R. 2001). Alimentacién. McGraw-

Hill. Interamericana.

Esta claro que su consumo es incluso mayor al necesario, de ahi surge la
pregunta: ;tiene incidencia en la vida?, claro que si, la sal marina requiere de
afiadidos de sodio mayores e incluso anti aglutinantes para lograr su textura y
comercializacion. El exceso de sodio también podria representar problemas en la
salud: hipertension arterial, Ulceras estomacales, osteoporosis, problemas renales,
cancer, problemas circulatorios y sobrepeso.

LiquidSal es una alternativa amigable con la salud, que sin renunciar al sabor se

vuelve un aliado de vida tan confiable que incluso se puede cuantificar su consumo.

¢Cuéles son los beneficios del consumo, produccién y comercializacion de LiquidSal

(sal de mina)?

En Latinoamérica, el consumo de sal saludable se puede entender como una
opcién a largo plazo, es decir, que se pueda destinar una variedad de productos
agricolas hacia el consumo internacional, “aquellos mé&s interesantes para poder
ampliar las ventas son también mercados con gran capacidad de demanda como
Chile, Mexico y Perd con 17% cada uno” (Roca, 2014, p. 75).

En la necesidad de verificar la factibilidad de elaborar condimentos sazonadores

surgen diversas interrogantes como: ¢Cudles son los productos necesarios para la



creacion de condimentos? ¢Cuéles son las marcas mas importantes de condimentos
en el pais? ¢(Es factible la elaboracion y comercializacion de condimentos en la
ciudad de Quito?

Ante estas preguntas se plantean los siguientes capitulos a tomar en cuenta dentro
del trabajo de investigacion:

DESCRIPCION DE CAPITULOS

Capitulo 1: Area de Marketing, se aborda la investigacion orientada a definir el
producto o servicio, definicion del mercado, segmentacion, los métodos para
recolectar la informacion indispensable para el proyecto, la oferta, la demanda y la

forma de como ejecutar la distribucion y los respectivos canales de comunicacion.

Capitulo 11: Area de Produccion, Se enfoca en describir los procesos de
produccién, la elaboracién del producto, describir las instalaciones, equipos,
personas, factores que influyen en el plan de operaciones, qué capacidad de
produccion tendra el negocio y qué recursos serdn necesarios para estructurar la

empresa.

Capitulo 111: Area de Organizacion y Gestion, en este capitulo se analiza todo lo
relacionado al disefio organizacional de la empresa y como se coordinaran las
actividades entre las diferentes areas que van a conformar la empresa. Todo esto se

genera a partir de formular la mision, vision, objetivos, etc.

Capitulo 1V: Area Juridico-Legal, se describe la forma juridica que tendra la

empresa de acuerdo con la ley vigente, y operar en el marco de la legalidad.

Capitulo V: Area Financiera, es muy importante porque es en este capitulo donde
se demuestra financieramente la viabilidad del proyecto, iniciando con un plan de
inversiones, calculo de gastos y costos, indicadores financieros, estados financieros.

Es decir, demostrar la rentabilidad econdémica del proyecto.



OBJETIVO GENERAL

Disefar el plan de negocios para la produccion y comercializacién de sal liquida,

mediante la estructura de estrategias mercadoldgicas, de produccion, administrativas,

legales y financieras, que garanticen el éxito y normal desarrollo de la empresa en el

mercado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.

Cuantificar la demanda potencial del producto propuesto, mediante la
aplicacion de una encuesta, estableciendo su nivel de aceptacion y consumo,
definiendo también el valor agregado como suplemento de alimentacion sana,

logrando la diferenciacion de la competencia en el mercado.

Estandarizar el proceso de produccion que tendra la empresa para la
produccion de sal liquida, definiendo su capacidad productiva, optimizandola
mediante el disefio de flujogramas de procesos &giles y de calidad, buscando la

optimizacion de los recursos.

Establecer la misién, visién, objetivos y estrategias de la empresa
estructurando su organizacion interna y funcional para responder a los
requerimientos del negocio que permitan el logro de sus objetivos trazados

a corto y largo plazo.

Determinar los procedimientos y requisitos para la conformacion legal de
la empresa, a través de leyes, normas y/o reglamentos para que la empresa

esté legalmente constituida y funcione con base en estos cuerpos legales.

Analizar la parte financiera de la empresa, a través de un plan de
inversiones, plan de financiamiento, proyeccién de costos y gastos
mediante la evaluacion financiera por medio de indicadores financieros

estableciendo la viabilidad del proyecto para ponerlo en marcha.



CAPITULO I

1. AREA DE MARKETING

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Cuantificar la demanda potencial del producto propuesto, mediante la aplicacion
de una encuesta, estableciendo su nivel de aceptacion y consumo, definiendo también
el valor agregado como suplemento de alimentacién sana, logrando la diferenciacion

de la competencia en el mercado.

1.2. DEFINICION DE PRODUCTO O SERVICIO

1.2.1. Especificacion del Producto o Servicio

Se conoce por varios escritos antiguos sobre el consumo de la sal y su
importancia en el desarrollo de la civilizacion, fue tal su importancia, que se llegé a
considerarla como pago en la antigua Roma, de ahi la procedencia del término
salario. Aunque es un elemento basico en la alimentacion, se debe sefialar que no
todos los seres vivos la consumen e incluso muchas personas con un estilo de vida
considerada como primitiva o ermitafia, que viven lejos de las grandes ciudades y
centros poblados, que dependen de la caza de animales o recolectan frutos de la zona,

no la adhieren a su alimentacion; y como ellos, muchos animales también no recurren



a ella para vivir, es decir, les basta la cantidad de sales que viene naturalmente en su
presa. Es aqui en donde se desprende la necesidad de determinar si la adicion de la
sal es 0 no necesaria para la vida humana, con el fin de vender un beneficio que es lo

que requiere el consumidor.

Bunge (1873), sefiala que en caso de una alimentacion carnivora no es
necesaria la adicion de sal, pero dicha necesidad aparece cuando la dieta es mixta o
formada mayoritariamente por productos vegetales. Para determinar las necesidades

de cloruro sddico es decisiva la proporcion K/Na de los alimentos.

Se conoce que la carne de vaca contiene por 100 g de alimento, 70 mg de Na
y 335 de K, mientras que en las judias verdes estos contenidos son de 1y 300 o el
platano 1 y 420 mg de Na y K respectivamente. Pese a la importancia de lo anterior,
la observacién fundamental de Bunge fue el comprobar que un aumento en la
ingestion de K va seguido de un incremento en la eliminacion de Na y ClI, lo que
pone de manifiesto que, con un mayor consumo de K, las necesidades vitales de sal

aumentan.” (p.77) Boza Lépez, J. (1996). La sal en la alimentacién humana.

Ahora bien, habiendo determinado que la sal es una necesidad bésica en la
alimentacién del individuo, nace la siguiente interrogante que va por la cantidad,

icuanto consumirla?

Segun la Organizacién Mundial de la Salud (2019), el exceso de sal en la dieta
incrementa la presion arterial causando aproximadamente el 30% de hipertension,
representa un posible carcin6geno para el cancer gastrico y esta asociada con la
insuficiencia renal y la osteoporosis. Segun recientes evaluaciones, el consumo de
sal suele ser de mas de 5/g al dia, cantidad maxima recomendada por la OMS. Los
afro descendientes son especialmente susceptibles a los efectos adversos de la
presion arterial debido al excesivo consumo de sal. La presion arterial alta contribuye
en al menos el 40% de todas las enfermedades del corazon y accidentes cerebro
vasculares, que representan a su vez el 45% de las enfermedades no transmisibles. La

hipertension es un riesgo de salud importante en las Américas, en donde del 20 al



35% de la poblacion adulta ha incrementado su presion arterial (ORGANIZACION
PANAMERICANA DE LA SALUD OPS, 2019).

Como se advierte, el consumo desmedido de la sal en la dieta, debido a su alto
contenido de sodio, podria traer consecuencias negativas, a continuacién se

mencionan algunas de estas consecuencias.

o 10% de las enfermedades cardiovasculares vinculado con el céncer de
estomago.

o Empeora el Asma,

o Osteoporosis (huesos debilitados),

o Célculos renales y obesidad: Por la sed que genera el consumo esto

incremente la sed, saciada con bebidas altas en azlicar o minerales.

Segln Blanco Metzler, A., Madriz Morales, K., Ramos, E., & del Corazén, F. I.
(2020). El desafio de reducir el consumo de sal/sodio en la dieta de la poblacion
latinoamericana y en concordancia con la OPS y OMS, dicen que hay que cuidarse
de la sal. Tras la Cumbre de las Naciones Unidas para prevenir las enfermedades no
transmisibles recomiendan la necesidad de reducir el consumo a menos de 5 gramos

de sal 0 2,000 miligramos de sodio al dia.

Una dieta baja en sal evitaria hasta uno de cada cuatro ataques al corazén o
accidentes  cerebrovasculares. DECLARACION DE CONSENSO DEL
CONSORCIO “CUIDATE DE LA SAL” para impulsar la armonizacién de metas
mediante el acuerdo de metas regionales para el contenido de sal/sodio de categorias
de alimentos clave (OPS, S.F., 2018).



Tabla 1. Atributos y beneficios del Producto

ATRIBUTOS BENEFICIOS

Sal liquida Facilidad de transporte
Facilita la dosificacion de la cantidad de sal por persona
Optimiza su uso y cantidad por envase

Atributos de la materia prima

Sal  mineral Protege la salud de los clientes segin su consumo

(NaCl) Mantiene sus propiedades si esta bien almacenada
Se puede almacenar con facilidad.
Magnesio La ropa deportiva se adapta a cualquier actividad o
Nitrogeno competicion, sin importar la disciplina deportiva, cuenta con

normas de calidad.
Microbiologicos  Ausencia de patdgenos como: E. coli, S. aureus,
Cloastridiumperfringens, Listeria monocytogenes, salmonela
Envase Individual con capacidad de 120 ml.
Facilidad de wuso y aplicaciones individuales, segln
dispensador

Fuente: (Barzola Rivas, A.A. 2016)
Elaborado por: La Autora

1.2.2. Aspectos innovadores que proporciona el producto

¢Cuanto es 5 gramos?, para visualizarlo no en una cuchara sopera, tampoco una
de postre, es la porcion que cabe en una cuchara pequefia, con la que se mezcla el
café mocca. Dificil de creer, en una encuesta a la poblacion espafiola
(MULTICANAL IBERIA, 2020) se determind que consumen 9,79, que es casi el
doble de la porcion normal que el organismo puede recibir, mientras que en Ecuador
el 63% de la poblacién consume la cantidad de 6,8 gr al dia del producto (EL
TELEGRAFO, 2019).

Uno de los problemas con los que se enfrenta el presente plan, es que se hace
realmente dificil determinar la cantidad de consumo de la sal en cada persona, ya que

la misma se da por el consumo segun el gusto de cada una de los comensales.

Si se piensa en los lugares de venta de comida, se puede ver varias presentaciones

de la sal de mesa:



e Sobres que van desde 1 a 5 gr.
e En saleros (todos de diferente tamafio y material)
e Porciones en platos pequefios, recurriendo a la muy” popular pizquita”

Aparentemente la presentacion en que mejor se puede controlar la cantidad de sal
para consumo es la que viene en sobres pequefios. Pero ¢por cuantas manos tuvo que
pasar para llegar al consumidor en el centro comercial? Se la entreg6é la misma
persona que hizo el cobro a uno y cien clientes. También esta la persona que empaca
y aprieta el intercomunicador que estd en su oreja. El mesero, el que limpia todas

las mesas y las bandejas.

Es imposible no pensar en la vida luego de la emergencia sanitaria global
generada por el COVID 19, el resultado, un estilo de vida de contacto limitado,

distanciamiento e higiene.

Por las razones mencionadas, se ofrece al cliente una opcién segura que quepa en
el bolso de trabajo. Aqui se justifica la presentacion del producto, el dispensador de
sal solo se lo toca porque es portatil e individual, y es tan eficiente en su presentacion

que hasta permite tomar conciencia de la cantidad de uso: contando las atomizadas.

1.3 DEFINICION DEL MERCADO

Segun Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Camara e Ignacio Cruz (2004)
el Mercado es un "conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede

satisfacerse mediante una relacion de intercambio” (Kotler, 2015, p.10).

1.3.1. Mercado que se va a tocar en general

Primero es necesario comprender los conceptos de oferta y demanda.



La Demanda: “Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o
consumidor esta dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido,
con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares o

pueda tener acceso a su utilidad intrinseca™ (Andrade, 2005, p. 215)

Con lo mencionado, queda en evidencia que el consumidor tiene un universo de
productos con sus caracteristicas, que podrian afectar sus decisiones, es por esto la
necesidad de analizarlo profundamente en busca de ser especificos y asi lograr la

insercion y éxito del nuevo producto propuesto.

La Oferta: "Combinacion de productos, servicios, informacion o experiencias que
se ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad o deseo." (Kotler, Armstrong,
Camaray Cruz, p.7, 2014)

Indicador No. 3.10. Sobrepeso y Obesidad (IMC >=25)

Sobrepeso (IMC >= 25), Segiin Area de Residencia (% Sobrepeso y Obesidad (IMC >= 25), Segin
Poblacién de 19 a 59 afios) Area de Residencia (% Poblacién de 19 a 59
014 —
Pais 64,0 o
Urbano 65,7 ’

Rural 599

2014

"pais ®Urbano " Rural

Sobrepeso (IMC >= 25), Segiin Quintiles de Pobreza por

Consumo (% Poblacion de 19 a 59 afios) Sobrepeso y Obesidad (IMC >= 25), Segin
2014 Quintiles de Pobreza por Consumo (%
) Poblacién de 19.a 59 afos)
Pais 64.0
20% més pobre 56.5 o oy o2 669
2do. Quintil 617 617
3er. Quintil 64,9 e
4to. Quintil 675
20% més rico 869 s

®pais ¥20% més pobre ® 2do. Quintil
"3er. Quintil  ®4to.Quintl ™ 20% més rico

llustracién 1. Sobrepeso y obesidad
Fuente: Encuesta condiciones de vida INEC-ECV 2015
Elaborado por: INEC



Esté claro que el sobrepeso y la obesidad van ganando espacio en las sociedades,
especialmente la poblacién urbana, segin la Encuesta Condiciones de Vida, sexta
edicion, realizada por el INEC en el afio 2015, se puede apreciar que el 65,7% las
padece en el sector urbano, mientras que en el sector rural, la tasa es del 59,9% en las
personas que tienen edades entre los 19 a 59 afios, mientras que segun los quintiles
por pobreza, se advierte que cuarto y quinto quintiles, es decir la poblacién con
mayores ingresos, son quienes padecen de estas condiciones de sobrepeso y obesidad
(INEC, 2015).

En el siguiente gréafico se aprecia la proyeccion hacia un estilo de vida saludable
con la préactica del deporte., se visualiza que en la zona urbana existe mayor practica
de deporte, aunque se debe destacar que en la zona rural, debido a sus condiciones
limitadas de acceso a servicios basicos y demés facilidades que no poseen a
diferencia de las ciudades, que tienen en su mayoria todos los servicios, asi como los
trabajos que desempefian, influyen en gran medida en la préctica de deportes,
dedicando su tiempo al cultivo o siembras, produccion de animales mayores 0

menores, labranza y artesanias, entre otras actividades, que son su sustento diario.
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Indicador No. 4.1. Practica Deporte®®

Practica Deporte, Segiin Area de Residencia (% Poblacién

de 15 afios y mas)
1998 1999 2006 2014
Pais 307 288 286 373
Urbano 332 322 308 395
Rural 270 234 245 325

Afio 1999 no incluye Amazonia

Practica Deporte, Segin Area de Residencia (%
Poblacién de 15 afios y més)

1998 1999 2006 2014

®pais ®Urbano "Rural

”Sodeﬂnecomoelm’tmerodepemmsde1Saﬂosymasquepracﬁmnalgt'|ndepom,rsspecbaltmddemomsdelamimodad.expmadocom
porcentaje.

llustracion 2. Proyeccion de la salud

Fuente: Encuesta condiciones de vida INEC-ECV 2015
Elaborado por: INEC

Con ello también se ha modificado la alimentacion haciéndola una actividad

consciente.

LiquidSal es un producto de consumo masivo que al igual que la Sal Marina debe
ser parte de la canasta basica, sin embargo, para un crecimiento sostenible a largo
plazo, el primer nicho de mercado sera la parroquia de Cumbayéa del Cantén Quito.
Se definid este sector por la asistencia a varias ferias de apoyo a pequefios
comerciantes y emprendedores. El resultado fue identificar el mejor publico
consumidor final: por salud, por estilo de vida, su manera de conocer y analizar lo

gue se consume.

La gente que vive en Cumbaya se caracteriza por tener una clase social alta, segun

Giddens, menciona que los individuos o grupos sociales segun sea su posicion dentro
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de una estructura estratificada tienen la capacidad de acceso a bienes (Giddens,
2018). Y este es el caso del grupo objetivo elegido, el cual por el poder adquisitivo y
nivel sociocultural e interés por su salud y por las pautas alimenticias para mejorar su

calidad de vida, es el target especifico para la comercializacion de Liquid Sal.

Asi también en la ilustracion 3, se puede apreciar la conformacion o estratificacion
por edades de la parroquia de Cumbaya, sitio en el cual se planifica iniciar
operaciones con la empresa, debido a que forma parte y cumple con los criterios antes
descritos como son una poblacién de estratos econémicos altos y que acostumbran
consumir grandes cantidades de alimentos, o al menos, tienen el poder adquisitivo
para hacerlo, teniendo preferencia por la alimentacion preparada y condimentada, es
asi que el consumo de sal, que generalmente inicia desde los 2 afios de edad de a
persona, se incrementa en gran medida a partir de los 5 afios, debido a la gran
cantidad de poblacion en este segmento de edad, hasta los 40 afios, a partir de éstos,
se nota una ligera y progresiva disminucién de los segmentos de edad, que van
pasando desde los 40 afios en adelante, siendo estos grupos etarios, quienes deciden

cuidar su salud, generalmente por sugerencia de familiares, amigos 0 médicos.
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De 85289
De 80 a 84 afios
De 75 a 79 afios 172

De 70 a 74 aiios
De 65 a 69 afios
De 60 a 64 afios
De 55 a 59 aiios 725
De 50 a 54 afios

De 45 a 49 aiios 1.027
De 40 a 44 aiios 1.099
De 35 a 39 aiios 1.199
De 30 a 34 afios 1.095
De 25 a 29 afios
De 20 a 24 afios
De 152 19 afios 1.331
De 10 a 14 afios 1.398
De 5 a9 afios

llustracidén 3. Poblacién de la parroquia
Fuente: Proyecciones de poblacion INEC 2018
Elaborado por: Investigacion propia.

El mercado objetivo es el joven, joven adulto, adulto mayor, nifios y personas con

habitos alimenticios saludables.

Una vez analizado el mercado, y ya teniendo muestras del producto, se decidio
probarlo, asistiendo a ferias de emprendedores durante los afios 2015, 2016, 2017 y
2018, ubicandolo en los negocios con nombre comerciales como: El Gran Bazar (el
mas popular), La Casa Verde y Centros Comerciales, ubicados en distintos sectores
de la ciudad. Bajo este estudio de mercado y con la experiencia en alrededor de 15
ferias, se puede concluir que el mejor nicho de mercado es Cumbaya. Aqui algunas

evidencias de lo sefialado:
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llustracion 4. Feria El Gran Bazar
Fuente: Feria El Gran Bazar 2015
Elaborado por: EI Autor

llustracion 5.Feria La Casa Verde C.C. El
Condado

Fuente: Feria La Casa Verde 2016
Elaborado por: EIl Autor

llustracion 6. La Casa Verde C.C.1 Enero 2017
Fuente: Feria La Casa Verde 2017
Elaborado por: El Autor
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llustracion 7. Feria de Apoyo a Emprendedores I.M.Quito
Fuente: Feria Apoyo a los emprendedores, IMQ 2017

Elaborado por: EIl Autor

La categorizacidn de sujetos, relaciona las categorias del comprador, decidor,

usuario e influyente, que son los actores que permiten completar el circulo de interés

para el producto.

1.3.1.1. Categorizacion de sujetos

Tabla 2. Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO
Comprador Hombres y Mujeres responsables de comprar o
preprar los alimentos
Decidor Adultos, jovenes y personas responsables de la
preparacion o provision de alimentos
Usuario Todas las personas mayores a 2
Influyente Grupos  sociales, medicos, familia, amigos,

comparieros, estilo de vida, moda y sociedad en
general.

Fuente: (Caldas & Hidalgo, 2019)

Elaborado por: La Autora
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1.3.1.2. Estudio de segmentacion
Las variables de segmentacion que se han tomado para el presente proyecto

son las conductuales, geogréaficas y demograficas.

Tabla 3. Dimensién conductual

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Alimenticia / Saludable
Tipo de compra: Comparacion
Relacion con la marca: Sal marina
Actitud frente al producto: Positiva

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Tabla 4. Dimension geografica

variable descripcion n° habitantes
Pais Ecuador 16'528.730
Regién Sierra 6'377.714
Provincia Pichincha 3'228.233
Canton Quito 1'619.000
Parroquia Cumbaya 31.463

Fuente: INEC, Proyecciones Censo 2010
Elaborado por: EI Autor

Tabla 5. Dimensién demogréfica

Variable Descripcion Poblacion
Parroquia Cumbayé 31.463
Integrantes por familia 3,9
Hogares 8.067

Fuente: INEC 2020
Elaborado por: La Autora

En la variable demografica se consideran los hogares de Cumbayé, considerando y de
acuerdo al Informe Nacional del Ecuador, en la Tercera Conferencia de las Naciones
Unidas sobre la Vivienda y desarrollo urbano y sostenible Habitat 111, en el cual se
menciona que el promedio de integrante por familia en el pais es de 3,9 personas por

hogar, por lo tanto se obtiene un total de 8.067 hogares.
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1.3.2 Plan de muestreo

La investigacion se lleva a cabo en establecimientos y hogares de la parroquia de
Cumbayd, debido a que son lugares de concentracion de restaurantes y sitios de
comida muy frecuentados por habitantes residentes y de distintos puntos de la ciudad.
Se realiza la encuesta en horas de la mafiana y al medio dia, que son horas habituales

para desayunos y almuerzos, por lo cual se los visitara en distintos horarios.

Para calcular la muestra se aplica la siguiente formula:

n= N. p. g. z2
) e2(N-1) + p. . 22
n= (8067) (0,5) (0,5)(1.96)2

0,0025(8067)+(0,5)(0,5)(1.96)2
n= 366,69 Muestra= 367 Personas

1.3.2.1 Instrumentos para recopilar Informacién

Partiendo de los objetivos especificos se determinan punto por punto el

mecanismo de recoleccién de datos.

Objetivo especifico 1: Investigar la cantidad y las consecuencias negativas del

consumo de la sal marina como sal de mesa.

Tabla 6. Metodo de recoleccion

Necesidad de informacion Tipo de Fuente Instrumentos
informacion
Investigar sobre el consumo de sal: Secundaria Internet  Banco de datos —
Niveles sugeridos y niveles reales Articulos
Determinar consecuencias negativas del Banco de datos —
consumo de sal marina como sal de Secundaria Internet  Articulos

mesa

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion Propia
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Objetivo especifico 2: Identificar la percepciéon, demanda, tipo de clientes,
competencia y nichos en el mercado, planes estratégicos de desarrollo comercial,

sostenibilidad y produccién.

Tabla 7.Métodos de recoleccion para el objetivo especifico 2

Necesidad de informacion Tipo de Fuente Instrumentos
informacion
La gente y el consumo de sal: Secundaria Clientes Bases de datos
percepcion.
Determinar demanda del productoy Secundaria Clientes Investigacion de
tipo de clientes campo (ferias)
Competencias y nichos de mercado Secundaria Clientes Productos en percha
de supermercados

Determinar planes estratégicos de Secundaria Internet Banco de datos -
desarrollo comercial, sostenibilidad articulos

y produccion

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Investigacion Propia

Obijetivo especifico 3: LiquidSal: produccion y comercializacion.

Tabla 8. Métodos de recoleccién para el objetivo especifico 3

Necesidad de Tipo de Fuente Instrumentos
informacion informacion
LiquidSal: Materia  Secundaria Datos Banco de datos — Articulos
prima bibliograficos
LiquidSal: Proceso Secundaria Internet Acrticulo - Proceso idéneo para
de produccién procesar el producto
LiquidSal: Proceso Secundaria Internet
comercializacion Banco de datos - Articulos

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion propia
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Objetivo especifico 4: Determinar un plan de mercado.

Tabla 9. Métodos de recoleccion para el objetivo especifico 4

Necesidad de Tipo de Fuente Instrumentos
informacion informacion
LiquidSal: plan de Secundaria Datos Banco de datos
mercado bibliogréaficos
LiquidSal: plan de Secundaria  Internet Plan de mercado idbneo para
mercado comercializar el producto

Potenciales clientes

Elaborado por: El Autor
Fuente: Investigacion Propia

1.3.2.2 Disefio y recoleccién de informacion
Encuesta Modelo
Cuestionario Modelo para la aplicacion de la encuesta a consumidores de la

parroquia Cumbaya

Datos
Informativos:

Nombresy Apellidos: .........ccoiiiiiiiiiiiiiiieeee

Preguntas

1.- ¢(De los siguientes productos con cual acompafia habitualmente sus
comidas?

a. Sal

b. Mayonesa

c. Aji

2.- ¢ Cree usted que se alimenta saludablemente?

a. Si
b. No

19



3. ¢Alguna vez algin médico le ha recomendado reducir el consumo de sal?

a. Si

b. No

4. ;Hace cuanto se realiz6 su ultimo examen médico?

a. De 0 a 6 meses

b. De 6 a 11 meses

c. 1 aflo 0 mas

5. ¢Conoce usted que existen riesgos en su salud por el consumo excesivo de
sal?

a. Si

b. No

6. En su familia hay personas que sufren enfermedades como:
Problemas gastricos, 6seos, renales, hipertension u otros relacionados al
consumo de sal.

a. Si

b. No

c. No sabe

7. ¢Le gustaria cuidar a su familia del consumo excesivo de sal?

a. Si

b. No

8. ¢Apoyaria que los nifios tomen nuevos habitos del consumo de sal?

a. Si

b. No

9. ¢En su familia existen menores de 8 afios?

a. Si

b. No

10. ¢Conoce cdmo reducir la sal sin que afecte su paladar?

a. Si

b. No

11. ;Consumiria usted un producto sustituto de la sal tradicional?

a. Si

b. No

12. ;Ha escuchado anteriormente del producto Liquid Sal?

a. Si

b. No
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13. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por un envase de sal liquida?
a. $2,00 a 3,99
b. $4,00 a 5,99
c. $6,00 0 méas

14. ;Recomendaria a sus amigos y familiares el cambio de hébito en cuanto al
consumo de sal?

a.Si

b. No

15. ¢Con que frecuencia come fuera de casa?
a. Diariamente

b. Semanalmente

c. Cada 15 dias 0 mas

Observaciones:
Nombre y firma del Encuestador: Fecha: .............
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1.3.2.3 Analisis e Interpretacion

Pregunta 1.

Tabla 10. ¢De los siguientes productos con cual acompafia habitualmente sus
comidas?

Opciones Frecuencias %
Sal 280 76.35
Mayonesa 45 12,16

Aji 42 11,49

Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

mSal mMayonesa HAji

Gréfico 1 Productos que acomparian la comida
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Analisis: El 76% de los encuestados menciona que acomparfia con sal sus comidas,

el 12% utiliza mayonesa y el 11% lo acompafia con aji.

Interpretacion: Por consiguiente, los clientes de los restaurantes encuestados
acomparian en su mayoria con sal sus comidas, siendo un mercado muy amplio.
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Pregunta 2.

Tabla 11 ¢ Cree usted que se alimenta saludablemente?

Opciones Frecuencias %

Sl 139 37,84
NO 228 62,16
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

ml m2

62%

Gréfico 2 Cree que alimenta saludablemente
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EI Autor

Anélisis: El 38% de los encuestados dice que Sl se alimenta de manera saludable
y el 62% que NO lo hace.

Interpretacion: Esto indica que la mayoria de gente esta consciente de que lleva
una alimentacién que no es saludable, lo cual es factible para poder llegar a la gente y
poder contribuir en mejorar sus habitos de consumo

23



Pregunta 3.

Tabla 2. ¢ Alguna vez el doctor le ha recomendado reducir el consumo de sal?

Opciones Frecuencia %

Sl 317 86,49
NO 50 13,51
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

W5l ®mNO

14%

86%

Gréfico 3 Le ha recomendado reducir el consumo de sal
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Anadlisis: El 86% de los encuestados indica que, Sl han sido advertidos para una

reduccion de consumo de sal, mientras que un 14% indica que NO.

Interpretacion: Este es un buen indicador para la insercion del producto al

mercado, ya que se puede dar una opcion a este grupo de personas.

24



Pregunta 4.

Tabla 3. ¢Hace que tiempo fue su Gltimo examen médico?

Opciones Frecuencias %
0 a 6 meses 83 22,64
6 a 11 meses 169 45,95
1 afio 0 mas 115 31,42
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

HOdab6meses MW6all meses 1 ano o mas

Gréafico 4 Ultimo examen médico realizado
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Analisis: De las personas encuestadas el 23% manifiesta haberse hecho su ultimo

chequeo entre 0 y 6 meses antes, el 46% entre 6 a 11 meses antes y el 31% hace un
afio 0 mas.

Interpretacion: En el grupo de encuestados se puede ver que la mayor parte si
tiene un control de su salud, no se determina si son chequeos preventivos o por
padecimiento de sintomas de enfermedades, sin embargo, la gente tiene contacto con

médicos que los pueden prevenir de su mala nutricion.
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Pregunta 5.

Tabla 4. ¢Conoce usted que existen riesgos en su salud por el consumo excesivo
de sal?

Opciones Frecuencia %

Sl 347 94,59
NO 20 5,41
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

ES5l ENO

Gréfico 6 Conoce de los riesgos en su salud por el consumo excesivo de sal
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EI Autor

Analisis: El 94% de la muestra menciona que, si conoce que hay riesgos por

consumo elevado de sal, mientras que el 6% no lo sabe.

Interpretacion: Hay una gran parte de personas que, aun sabiendo el perjuicio para
la salud, sigue consumiendo sal o trata de reducir su consumo, pero al no conocer un

producto sustituto no ve una manera de cambiar este habito

26



Pregunta 6.

Tabla 5. ¢En su familia hay personas que sufren enfermedades como: problemas
gastricos, 6seos, renales, ¢hipertension u otros relacionados al consumo de sal?

Opciones Frecuencia %

Sl 205 55,74
NO 126 34,46
NO SABE 36 9,80
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EI Autor

mSI mNO = NO SABE

34%

Gréfico 7 En su familia hay personas con enfermedades relacionadas al consumo de sal
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Analisis: EIl 56% manifiesta que, SI hay familiares con problemas de salud por
consumo de sal, el 34% dice que no tiene familiares con ese tipo de enfermedades y

el 10% desconoce de este tema en su familia.

Interpretacion: La mayoria de encuestados conoce de enfermedades relacionadas
al consumo de sal en su familia, sin embargo, se suele creer que son temas normales y

que no hay otra manera de reducir dicho consumo.
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Pregunta 7.

Tabla 6. ¢ Le gustaria cuidar a su familia del consumo excesivo de sal?

Opciones Frecuencia %

Sl 362 98,65
NO 5 1,35
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

mS| mNO

1%

Gréfico 8 Le gustaria cuidar de la salud de su familia
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Analisis: El 98% dice que si estd de acuerdo en cuidar de su familia por el

consumo de sal y solamente un 1% no lo ve necesario.

Interpretacion: Se ve de manera favorable que las personas deseen cuidar a sus
familias del consumo de sal, por lo tanto, es factible presentar a estos clientes un

nuevo producto que aporta al cuidado de la salud.
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Pregunta 8.
Tabla 7. ¢ Apoyaria que los nifios tomen nuevos habitos del consumo de sal?

Opciones Frecuencia %

Si 347 94,59
NO 20 5,41
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

HSI mNO

5%

Grafico 9 Apoyo los cambios en el consumo de sal
uente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Anélisis: Un 95% esta de acuerdo en que los nifios de la familia tomen nuevos

habitos referentes al consumo de sal y un 5% no apoya este cambio.

Interpretacion: La mayor parte si tiene claro que es necesario el cuidado de la
salud desde etapas tempranas de los nifios, ya que es ahi donde se puede lograr la
prevencion de enfermedades, por lo tanto, podemos ofrecer el producto como una

opcion.
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Pregunta 9.
Tabla 8. ¢ En su familia existen menores de 8 afios?

Opciones Frecuencia %

Sl 187 51,01
NO 180 48,99
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

mS| mNO

Gréfico 10 En su familia hay menores de edad
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Analisis: De los encuestados, un 51% respondi6é que si tienen como miembros de

la familia nifios menores de 12 afios y por otro lado el 49% respondi6 que No.

Interpretacion: se puede ver que hay un grupo considerable de nifios en el sector,
pudiendo generarse con el uso y consumo del producto, cambios de habitos de su

consumo en las comidas.

30



Pregunta 10.
Tabla 9. ¢Conoce cdmo reducir el consumo de sal, sin que esto afecte su
paladar?

Opciones Frecuencia %
Si 41 11,15
NO 326 88,85
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: EI Autor

mSI mNO

Gréfico 11 Conoce como reducir el consumo de sal
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Analisis: Se obtuvo como resultado que un 11% respondi6 que SI'y un 89% dijo

gue NO sabe cémo cambiar el consumo de sal sin afectar el sentido del gusto.

Interpretacion: Se confirma que las personas no estan familiarizadas con el
producto de Sal Liquida, por lo cual es necesaria una campafa para dar a conocer el

mismo en el mercado.
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Pregunta 11

Tabla 10. ¢Consumiria usted un producto sustituto de la sal tradicional?

Opciones Frecuencia %
Sl 254 69,26
NO 113 30,74
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

mS| mNO

Gréfico 12 Consumiria un sustituto de la sal tradicional

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Analisis: Las respuestas fueron que, un 69% Sl acoge la opcion de consumir un

producto que sustituye la sal tradicional de mesa y un 31% dijo que NO lo haria.

Interpretacion: Es evidente que mas de la mitad de los encuestados esta dispuesto

a probar un producto que no sea la sal comun y tradicional, por lo que da una puerta

abierta para dar a conocer el producto a ofertarse.
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Pregunta 12.
Tabla 11. ¢Ha escuchado anteriormente de la existencia de Liquid Sal?

Opciones Frecuencia %
Sl 32 8,78
NO 335 91,22
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

ESI ENO

Gréfico 13 Conoce el producto Liquid Sal
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Anélisis: El 9% de los encuestados dice que, si ha escuchado de la existencia del

producto Liquid Sal, el 91% manifiesta que no ha escuchado de la existencia del
mismo.

Interpretacion: De acuerdo a estas cifras, se observa que existe desconocimiento

en el mercado por el producto, siendo una buena oportunidad para el ingreso del
mismo en el mercado.
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Pregunta 13.

Tabla 12. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por un envase de sal liquida?

Opciones Frecuencia %
USD 2,00 a 3,99 242 65,94
USD 4,00 a 5,99 67 18,24
USD 6,00 0 més 58 15,82
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

mUSD2,00 mUSD4,00 usD 6,00

Gréfico 14 Precio que pagaria
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Analisis: EIl 16% esta dispuesto a pagar 6,00 ddlares; el 18% pagaria 4,00 ddlares
y el 66% pagaria 2,00 Dos dolares.

Interpretacion: Estos precios dan una referencia en cuanto al precio de venta al
publico, dependiendo de la cantidad y demas caracteristicas que acomparfien al

producto.
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Pregunta 14.
Tabla 13. ;Recomendaria a sus amigos y familiares el cambio de habito de

consumo de sal?

Opciones Frecuencia %
Sl 305 83,11
NO 62 16,89
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

mS| mNO

Gréfico 15 Recomendaria el producto
Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

Anélisis: El 83% responde que Sl haria esta recomendacion a sus amigos y

familiares, el 17% dice que no haria la recomendacion.

Interpretacion: Es factible que la mayoria de encuestados si esté dispuesto a
recomendar el cambio de habito en el consumo de sal, generandose mas

oportunidades de venta en el mercado.
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Pregunta 15.
Tabla 14. ;Con qué frecuencia come fuera de casa?

Opciones Frecuencia %
Diariamente 179 48,65
Semanalmente 116 31,76
Cada 15 dias 0 mas 72 19,59
Total 367 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: El Autor

M Diariamente ™ Semanalmente Cada 15 dias o mas

Gréfico 16 Frecuencia de comer fuera de casa
Fuente: Encuesta
Elaborado por: EIl Autor

Analisis: El 49% de encuestados menciona que come a diario fuera de casa, el
32% respondid que come fuera de casa de manera semanal y el 19% dijo que lo hace

cada 15 dias 0 mas.

Interpretacion: La mayoria de encuestados puede ser un potencial comprador del

producto, al tratarse de un envase portable.

1.4 DEMANDA POTENCIAL

Malhotra (2015) en su libro de Investigacion de mercados, indica que la
demanda potencial es “el conjunto de clientes que manifiestan un grado suficiente de

interés en una determinada oferta de mercado” (p.89).

Por lo tanto, la investigacion para este proyecto dard como resultado el limite
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superior maximo de clientes potenciales que se podria alcanzar con caracteristicas

similares que se convertiran especificamente en consumidores del producto.

Para realizar el célculo de la demanda actual, se ha tomado en cuenta una
poblacion total de 31.463 (INEC 2020), luego de lo cual se aplicé las encuestas a 367
personas, de un perfil similar, que es a quienes va dirigido el producto. A partir de esa
poblacidn se aplica a cada afio la tasa de crecimiento poblacional. Segun el INEC, la
tasa de crecimiento poblacional en este sector es del 1.25% anual y finalmente se
multiplica por la cantidad de consumo en gramos diarios de sal de la poblacion. En la
actualidad Cumbaya es considerada como una de las zonas de mayor crecimiento del
DMQ (INEC, 2019).

Para efectos de calculo en el proyecto se utilizaran los gramos, debido a que
se relaciona 1gr sal solida = 1 ml de sal liquida. Asi también su consumo se

incrementa conforme crece la poblacion de la parroquia.

Tabla 25. Demanda Potencial y su proyeccién en la parroquia Cumbaya

% de

o ., L Consumo Consumo Consumo Consumo

Afo Poblacion crecimiento . -
en gr/hbt engr/dia engr/mes gr/afo

del sector

2020 21791 6.8 148.179 4°445.364 53°344.368
2021 22200 1.25 6.8 150.959 4'528.759 547345.108
2022 22616 1.25 6.8 153.791 4°613.719 55°364.623
2023 23041 1.25 6.8 156.676 4°700.272 56°403.263
2024 23473 1.25 6.8 159.615 4°788.449 57°461.388
2025 23913 1.25 6.8 162.609 4°878.280 58°539.364

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador 2010, con proyeccion al, 2020)
Elaborado por: El Autor

En cuanto a su demanda potencial, se ha tomado el dato de la poblacion y el resultado
obtenido en la pregunta 11 de la encuesta, aplicando los mismos indicadores
anteriores, se establece que existe un 69% que si desea un producto sustituto a la sal

comun, obteniendo que la demanda potencial sea de 4.445 kilogramos al mes.
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1.5 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.5.1 Anélisis del microambiente

Segin Michael Porter, sostiene que el potencial de rentabilidad de una
empresa esta o puede definirse, mediante el uso de las cinco fuerzas propuesta por él,
debido a que las organizaciones compiten por dominar o tener la mayor parte del

valor o mercado del segmento en que participa la empresa (Porter, 2015)

Amenzada
de nuevos
competidores

Rivalidad y Poder de
B competencia negociacion de
negociacion de del mercado clientes
proveedores
Amenaza de
nuevos

productos/servicios

llustracion 8.Las Fuerzas de Porter
Fuente: Ventaja Competitiva (Porter, 2015)
Elaborado por: EI Autor

1.5.1.1 Analisis de las cinco Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores: alta

Este proyecto se enfoca en la elaboracion y comercializacion sal liquida, por el

momento se tiene una ventaja competitiva a favor para la empresa, porque es un
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producto que se diferencia de otros similares comercializados en la zona, pues otros
solo comercializan la sal clésica en diferentes presentaciones, pero no liquida; sin embargo,
no hay que descartar la posibilidad del ingreso de nuevos competidores debido a que
es un producto alimenticio que se consume todo el tiempo y eso hace que cualquier
persona o0 empresa pueda lanzar al mercado un producto similar o sustituto.

Por otro lado, esta empresa serd nueva en el mercado con producto innovador

que buscara fidelizar clientes por ser una marca nueva.

Amenaza de nuevos productos o servicios sustitutos: moderada

En el sector puede encontrar productos como sal en grano, sal industrial, sal
refinada, sal marina, es decir en sus diferentes presentaciones, contenidos y
empaques, tales como fundas de distintos pesos, el mas frecuente es la de 1 kg, sin
embargo, y debido a las consecuencias del abuso en su consumo, la preferencia de
los clientes ha variado, ganando por ejemplo la sal marina gran reputacion en el
mercado, ademas por el momento al tener una oferta establecida, su demanda no
varia mucho, es decir, es un caso especial en el cual si baja 0 aumenta su precio, no

es que las personas consumiran mas o disminuiran su consumo.

Poder de negociacion de proveedores: moderada

La negociacion con los proveedores serd moderada ya que la materia prima para
producir la sal liquida serd con productos que se encuentran dentro del mercado,
incluso en la ciudad y sectores en el pais, lo que abarata costos.

Existen varios proveedores de materias primas para la produccion de sal
liquida, garantizando el flujo continuo de la produccion. Tal como se mencion0
anteriormente, al ser la sal un caso especial en la economia, la variacion de precios

no tan alta como en otros productos, especialmente en materias primas.
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Poder de negociacién de clientes: moderada

Para el lanzamiento de Liquid Sal, se implementard un proceso que sera algo
complejo, pero no dificil. EIl objetivo es poder tener un mayor poder de negociacién
con los clientes debido a que existe un alto nivel de aceptacion del producto a pesar

de la existencia de productos sustitutos como es la sal tradicional.

El factor que mas pesara a la hora de negociar con los clientes es la ventaja
competitiva o exclusividad que tiene el producto porque su precio es accesible a
todos los estratos socio-econdmicos, es producido por la empresa creando a su vez su
propia marca, con procesos de calidad. EIl punto de venta est4 ubicado en una zona
céntrica de la parroquia Cumbayd, lo que permite tener mayor rentabilidad que el
simple hecho de adquirir para vender y sobre todo son naturales para el bienestar de

las personas, eso es un gran atributo.

Rivalidad y competencia del mercado

Con el andlisis de los diferentes factores, se puede determinar que, en la zona
de Cumbayé no existe una empresa que produzca y comercialice un producto similar,
sino mas bien hay negocios que Unicamente lo comercializan en su presentacion
tradicional, sin los ingredientes que la sal liquida posee.

La ventaja competitiva sobre la competencia es su produccion, su marca, su
presentacion, sus aportes, el servicio adicional de entrega a domicilio y los precios

competitivos.

1.5.2 Analisis del macro ambiente

Se realiza un andlisis de los diferentes factores externos que son incontrolables

para la empresa, ya que la rentabilidad dependera también de su entorno porque
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permite conocer desde el mercado en general que lo rodea hacia lo local, que es

donde se encontraré la empresa.

La identificacion temprana de estos aspectos ayudard a la correcta toma de
decisiones para generar un impacto positivo tanto para la empresa como para la

sociedad.

= Analisis Pestel
Seguidamente, se presenta la herramienta Pestel, que es una herramienta
crucial para conocer los aspectos externos que pueden afectar a la empresa de
manera positiva 0 negativa, mediante el estudio de las variables que a

continuacion se detallan:

Tabla 15. Factor Politico

Factor: Clima politico

Detalle Ante el acercamiento de las elecciones del pais pueden surgir
cambios en leyes y/o normativas con relacién al sector privado
empresarial que genera alimentos procesados

Plazo: Corto plazo, desde marzo 2021
Implicacion El pais dentro de poco tiempo tendra nuevaselecciones, y ante esta
(Analisis): situacion no se sabe en qué medida se pueden presentar cambios,

pero puede surgir el interés politico de impulsar el apoyo a la
empresa privada, a la empresa dedicada a la produccion, ya que
generan fuentes de empleo, especialmente a aquellas cuya finalidad
es producir alimentos que beneficien a la salud

Impacto: Positivo

Fuente: Revista Primicias (PRIMICIAS, 2020)
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 16.Factor Econémico

Factor:

Situacion economica del pais por baja del PIB

Detalle:

El Ecuador atraviesa por un decrecimiento del Producto Interno Bruto
(PIB) a nivel pais, el cual se ha intensificado desde la pandemia y la
crisis economica.

Plazo:

Corto y largo plazo, desde ahora hasta 2025

Implicacion
(Analisis):

Segun el Banco Central, la economia decreci6 8,9% en el 2020, pero
crecerd un 3,1% en el 2021. En junio pasado, el Banco Central ya
habia proyectado tres posibles escenarios de contraccion para la
economia del pais en el 2020: 7,3%, 8,1% y 9,6% (Diario el
Comercio, noviembre 2020)

Esta situacion gque se ha salido de control a nivel mundial también
afecta al pais a pesar de que poco a poco la poblacion se estd
acostumbrando a la nueva normalidad, pues ya se han retomado las
actividades paulatinamente. Segun el Banco Mundial se estima que el
PIB tendra un crecimiento de alrededor de 3,2% para el afio 2021 y
1,5% en el 2022.

Impacto:

Positivo

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020) y (Diario el Comercio, 2020)
Elaborado por: EI Autor

Tabla 178.Factor Social

Factor:

Tendencias de estilo de vida

Detalle

Las personas buscan adquirir un habito de consumo
alimenticio que no afecte su salud, buscan comer sano y
alimentos féaciles de consumir, para contrarrestar la
desnutricién y sobrepeso

Plazo:

A corto plazo abril 2021 y a largo plazo en adelante, hasta
2025

La malnutricién es un mal permanente en la poblacion
ecuatoriana desde edades tempranas hasta la adultez, esto se
debe al consumo de alimentos tradicionales poco saludables.
A raiz de la pandemia por covid-19, la poblacion ha
comenzado a entender de mejor manera y un poco a la fuerza,
cuén importante es alimentarse bien.

Implicacion
(Analisis):

Alimentarse bien también va ligado a degustar sabores ricos
que deleiten su paladar. En esta parroquia no hay empresas
dedicadas la produccién de sal que genere beneficios
saludables, pero con la empresa que se esté estructurando, si,
y sobre todo ahora con este producto beneficioso, se puede
generar mayor conciencia y nueva tendencia sana para el

40



consumo de alimentos en la poblaciéon de Cumbayé

Impacto:

Positivo

Fuente: (Revista Gestién Digital, 2020)
Elaborado por: El Autor

Tabla 189.Factor Tecnologico

Factor:

Promocién del desarrollo tecnolégico

Detalle

El uso de la tecnologia ha ido aumentando, pero actualmente
esta siendo cada vez un factor prioritario y vital cuando se trata
de negocios. Ya que todas las areas de las empresas operan con
tecnologia, mientras méas de vanguardia, mejor.

Plazo:

Desde ahora corto plazo, mayo 2021 y a largo plazo en adelante,
2025

Implicacién
(Analisis):

El pais considera cada vez mas importante la innovacion en el
ambito tecnoldgico ya que se necesita fomentar el desarrollo de
las empresas ecuatorianas. Con el tiempo se han incrementado
las importaciones de maquinaria para la produccion de alimentos
gue es un sector que va creciendo por el contexto en el que se
desarrolla la comunidad. También hoy en dia debido a la
pandemia, la tecnologia es un gran reto innovador para generar
mejores précticas de procesos productivos, esto promueve a que
las pequefias y medianas empresas puedan llegar con una oferta
de productos saludables a mas personas gracias a la posibilidad
de ir innovar en maquinaria. Ademas, estan las
herramientas digitales y medios que permitan la comunicacion
con los clientes y las futuras ventas

Impacto:

Positivo

Fuente:(Revista Gestion Digital, 2020)
Elaborado por: EI Autor

Tabla 19.Factor Ecoldgico

Factor

Escasez de Materias Primas

Detalle:

Desde la revolucién industrial, la demanda de materias primas
ha estado aumentando constantemente. Actualmente, el
desarrollo de los paises emergentes y el aumento continuo del
PIB del mundo estdn agudizando la situacién. Producir mas
también significa que creamos mas residuos. Los residuos
debidos a productos desechados y los que provienen del
embalaje crean problemas de vertidos y consumen recursos
valiosos

Plazo:

Desde ahora, corto plazo, abril 2021 y a largo plazo 2025

Implicacién
(Analisis):

El contexto actual “obliga” a que todas las empresas que van a
producir un producto, transformando una materia prima,
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implementen politicas amigables con el medio ambiente. El
manejo adecuado de las sustancias es vital para que si existiesen
residuos éstos no contaminen la naturaleza

Impacto: Positivo

Fuente: Betancourt, D. (2019). Analisis pestel para describir el contexto organizacional.
Elaborado por: El Autor

Tabla 201.Factor Legal

Factor Entorno Legal y Normativo para Empresas

Detalle: Se incluyen las leyes que afectan a la empresa y limitan su
actuacién, desde las normativas que regulan el empleo hasta
aquellas en materia de seguridad laboral, propiedad intelectual,
proteccién al consumidor y/o consumo de energia

Plazo: Desde ahora, abril 2021 hasta 2025

Implicacion La empresa debe operar bajo el marco de la ley que exigen varios

(Analisis) organismos publicos y privados. Esto le da como beneficio una
buena imagen en el mercado y frente al consumidor

Impacto: Positivo

Fuente: Betancourt, D. (2019). Andlisis Pestel para describir el contexto organizacional
Elaborado por: El Autor

1.5.3.1 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

La siguiente tabla muestra los valores de importancia de fortalezas y
debilidades de la empresa a nivel interno de todas sus areas en general,
clasificandose del 1 al 4, donde 4 es la fortaleza principal, 3 fortaleza menor, 2
debilidad menor, y 1 debilidad principal. El valor promedio minimo del balance es
2,5.
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Tabla 212.Matriz EFI. Factores Internos clave de la empresa

Fortalezas Valor Clasificacion Puntuacion
1 Conocimiento demanejo administrativo 0.15 4 0.60
9 Oferta de producto saludable 0.12 4 0.48
3 Precio competitivoy asequible 0.10 2 0.20
4 Comercializacion directa y rapida 0.10 3 0.30
5 Ubicacién estratégica 0.10 3 0.30

Debilidades
1 Clientes no conocen mucho de la marca 0.10 1 0.10
2 Poca experiencia en ventas en el 0.10 2 020
mercado
3 No contar con toda la maquinaria de 0.08 2 0.16
Punta
4 Producto con marca nueva 0.05 2 0.10
5 Falta de capital para invertir mas 0.10 2 0.20
Total 1 2.64

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor

Analisis e interpretacion de los resultados de la matriz EFI

Seguln se puede observar en la tabla, la puntuacion obtenida es de 2,64 que esta
dentro de la media, lo que significa que la empresa cuenta con fortalezas y
debilidades que pueden ser manejadas estratégicamente y que representan aspectos
positivos, ya gque se permite una adaptabilidad a los cambios. Un punto importante
es el conocimiento del manejo administrativo de empresas, seguido del valor

nutritivo de los ingredientes en el producto.

1.5.3.2 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Esta tabla describe las oportunidades y amenazas que la empresa puede tener en su
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entorno externo, no se pueden controlar directamente, pero pueden manejarse y/o estar
preparados para todo tipo de escenarios (favorables o desfavorables). Para asignar la
puntuacion y ponderacion se tomo en cuenta la escala de 1 al 4, donde 4 es respuesta
superior, 3 respuesta mayor al promedio, 2 la respuesta es el promedio y 1 respuesta

deficiente. El valor promedio minimo del balance es 2,5.

Tabla 223. Matriz EFE.

1.5.4 Factores externos clave de la empresa

No. CRITERIO Puntuacion Valor Clasificacion

Oportunidades

Tendencia de consumo

1 " 0.15 4 0.60
nutritivo
Gran acogida de los

2 clientes hacia 0.15 4 0.60
productos naturales

3 Proveedores cercanos a 0.10 3 0.30
la empresa

4 Ampliacion del 0.10 5 0.20
mercado

Amenazas
Inflacion de precios en

1 la materia prima 0.10 3 0.30
necesaria para la
produccion

o Apertura de 0.20 3 0.60
competidores fuertes

3 Desastres naturales 0.10 1 0.10
Pérdida de  poder

4 adquisitivo de la 0.10 2 0.20
poblacién

1.00 2.90

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor

1.5.5 Analisis e interpretacion de los resultados de la matriz EFE

En cuanto al andlisis de las oportunidades y amenazas que tiene la empresa, a
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través de sus puntuaciones, se refleja una cantidad de 2,90 que est& por encima del
promedio, en tanto, se concluye que estos factores son moderados frente al riesgo
para la empresa, a excepcion de la apertura de competidores fuertes, que tiene una
puntuacion mas alta ya que el producto cumple un relativo proceso de produccién
facil. Puede darse el caso de amenaza de competidores fuertes con mucho mas

capital para invertir y producir.

Como oportunidad es muy importante aprovechar las nuevas tendencias de
consumo saludable que se generan en la parroquia de Cumbaya con la gran acogida
de los clientes hacia el producto que se ofrece.

= Plan de Contingencia

Actualmente la situacion en la que se encuentra el pais y el mundo entero es
totalmente incierta y con mayor razon al lanzar un nuevo emprendimiento al
mercado, los riesgos estan presentes en todo momento y que son inevitables, pero el
contar con plan en el que se prevengan y se planifiquen acciones que la empresa debe
aplicar ante estas posibles situaciones imprevistas y perjudiciales para mitigar
riesgos. La empresa tratard de garantizar al maximo su operatividad, afrontando

cualquier situacién que pueda afectar a la empresa.

Aplicando el plan de contingencia la empresa estara en capacidad de hacer frente
a los problemas, reaccionando con respuestas mas agiles y eficaces, se busca tener mas
seguridad, anticipacion, tranquilidad y una reingenieria de estrategias, procesos,

objetivos, etc.

La empresa productora de sal liquida esta expuesta a todo tipo de riesgos y se
han considerado los siguientes como los mas probable disefiando paralelamente
acciones, estrategias, tiempos y movimientos, responsables que se ajusten a las

circunstancias.
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Tabla 234.Plan de contingencia

Riesgo Acciones Estrategia Tiempo Responsables
Seguridad del Asegurar la Brindar equipos de Desde Gerente
personal bioseguridad proteccion el  primer
afectada por del personal Mantener adecuada mes de
contagio de de la higiene y operaciones
covid-19 empresa desinfeccion
Déficit de Construir Disponer de capital Lo0s 3 Gerente
ingresos en la resiliencia y de trabajo en caso Primeros
empresa prepararse de emergencias, Meses
para  la oohecialmente para
rectiperacion pagos de noémina y
proveedores.
Optimizar gastos o
gestionar pagos
Inconformidad Maximizar ~ Realizar encuestas a Cada 3 Vendedor
de los la consumidores para meses
consumidores  percepcion recibir
con el del valor del retroalimentacién y
producto producto por realizar los cambios
parte del solicitados
consumidor
Dependencia  Captar Realizar publicidad  Desde el
de los ingresos  nuevos . primer mes  Vendedor
en pocos clientes cada Incentivar al
clientes vendedor por

mes

cumplimiento de
metas

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El autor

1.6 PROYECCION DE LA OFERTA

Para realizar el calculo de la oferta se ha utilizado el método No Estadistico,

debido a que no se dispone de informacion historica, es por eso que se ha hecho una

indagacion y observaciéon previa directa, en los diferentes puntos de venta de

la parroquia Cumbaya, que ofrecen productos similares como la sal tradicional,

exactamente cual es su nivel de produccion mensual y cuantos clientes tienen.
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Se tomé en cuenta a los oferentes méas fuertes 0 mas competitivos de este

tipo de producto, que se encuentran ubicados en este sector, entre ellos los que siguen:

Tabla 24.Calculo de la oferta

Oferentes Oferta Mensual Kg Oferta Anual Kg
Sal Crisal 3.500 42.000
Ecuasal 1.500 18.000
Sal del Mar 980 11.760
MarySal 780 9.360
Moderna 530 6.360
Total oferta 7.290 87.480

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El Autor

A continuacion, se realizo la proyeccién de la oferta, previa investigacion
segun el (Banco Central del Ecuador, 2020) que indica que el indice de crecimiento
del Producto Interno Bruto al finalizar el afio 2019 de la produccidn de este tipo de

alimentos manufacturados es de 1.5%.

Hay una oferta de 7.290 clientes mensuales, valor que se obtuvo de la
sumatoria de la oferta de unidades anual de la tabla anterior y se refleja segun la
proyeccion que para el afio 2025 relacionado a la tasa de crecimiento 1.5% habra
una oferta de 87.480 clientes al afio. El promedio de oferta anal es de 17.496
clientes.
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Tabla 256.Proyeccion de la oferta método no estadistico

% Crecimiento

Afio Ind Oferta Kg/mes  Oferta Kg/afio

2020 7.290 87.480
2021 7.399,35 88.792
2022 L5 7.510,34 90.124
2023 7.623,00 91.476
2024 7.737,34 92.848
2025 7.853,40 94.241

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)
Elaborado por: EI Autor

Al utilizar el indicador de crecimiento del PIB se puede saber si hay o no
crecimiento en diferentes areas de produccién; con estos resultados se ve que la
industria de alimentos procesados de este tipo si ha tenido un crecimiento, lo que

conduce a un resultado aceptable al mercado de produccion de este alimento.

1.7 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Segun Walter Andia, en su articulo de la revista de investigacion Industrial
Data de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, menciona que la demanda
insatisfecha, engloba los conceptos de demanda no atendida, que se refiere a que
una parte de la poblacién o mercado no recibe o accede al producto o servicio, en
donde la demanda es mayor que la oferta, por lo tanto el proyecto cubriria una
porcion o la totalidad de dicho mercado; también existe la demanda atendida, en
ésta el producto o servicio existen, pero no satisfacen de manera total o parcial las
necesidades de los clientes o mercado, por lo cual también es una demanda
insatisfecha a ser cubierta, en consecuencia la demanda insatisfecha, puede incluir a
una o a las dos demandas, de tal manera que se puede cubrir una demanda no

atendida o una demanda atendida pero no satisfecha (Andia, 2011).
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La demanda potencial insatisfecha, es necesario conocerla ya que un
porcentaje de esta sera la cantidad de unidades de producto que es probable que el
mercado consuma durante los préximos afos, es decir, estd conformada por las
personas que expresaron en la encuesta su deseo de consumir un producto mas sano
y que les facilite la cantidad adecuada para su consumo, por lo tanto, se considera el
mercado de la sal comun cubierta por la competencia, sin embargo existe el criterio
e incremento de la demanda conforme cambian los gusto y tendencias de consumo
de los clientes, por esta razén la demanda insatisfecha estd en funcion de los
resultados de la pregunta 14, en la cual se manifiesta si recomendaria el cambio de
habito en el consumo de sal, se considera entonces como insatisfaccion del
consumidor del producto o los productos actuales en su dieta alimenticia. Ademas
como se ha dicho durante el presente proyecto el caso de la sal es especial, debido
no solo a politicas de estado y tendencias a nivel internacional y nacional, que
permitieron que el mercado de la sal sea cubierto, especialmente para prevenir

enfermedades como el bocio endémico, sobre todo a edades tempranas.

Tabla 267. Demanda potencial insatisfecha

0,
/o Poblacion  DPI kg/mes DPI kg/mes

Ao Poblacion _POBIACION jnatistecha (6.8gr/bht/d) (6.8gribhtd)
2020 21791 18111 369454 4433450
2021 22200 18450  3.763,85  45.166,22
2022 22616 8311 18796  3.83446  46.013,54
2023 23041 19149 390640  46.876,75
2024 23473 19508 3.979,68 47.756,16
2025 23913 19874  4.05434  48.652,07

Fuente: Tablas 24 y 37 de pregunta 11y 14
Elaborado por: EI Autor

Tal como se observa en la tabla anterior, la demanda insatisfecha, ha sido
calculada, basandose en la respuesta de los encuestados de si consumiria el
producto y si lo recomendaria, por lo cual, se ha establecido que para el primer afio
la demanda seria de 43.3345,50 kg de sal liquida, al mes seria de 3694,54 kg de sal
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liquida; cabe recalcar que existe cobertura del producto sal en el mercado no sélo
de Cumbayd, sino de toda la ciudad, pero no asi de sal liquida, por lo tanto se

justifica la demanda insatisfecha encontrada.

Para el afio 2025 la demanda insatisfecha anual seria de 48.652,07 kg al
afio, y de 4.054,34 kg al mes, las cifras consideran también el crecimiento tanto del
sector como de la industria, debido a que se basa en los datos de las tablas de

demanda y oferta antes descritos.

Si hay necesidad del producto, hay demanda, y si hay demanda hay
produccidn, por ende, habra un crecimiento econémico para la empresa, pero en

este caso con responsabilidad ya que el producto es saludable.

1.8 PROMOCION Y PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA (CANALES DE
COMUNICACION)

Cada vez la competencia es més alta y agresiva, por eso serad necesario que la
empresa permanentemente disefie estrategias de marketing que permitan posicionar
al producto en el segmento y mercado potencial, esto es algo que permitira hacer de
la empresa mas fuerte y competitiva. Aplicando esto se puede tomar decisiones
focalizadas en la satisfaccion de los clientes que son el pablico real interesado en el

producto que ofrece la empresa.

Para ello, se realizardn promociones y publicidad basada en marketing mix,
mediante la combinacién de las 4 P, para impactar de manera positiva en la mente
del cliente para que se generen las ventas posicionando al producto. En efecto, se
realiza previamente un Plan de Medios en el cual se detallan las estrategias a

utilizar.
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1.8.1 Plan de Medios

Objetivo

Lograr que el producto Liquid Sal tenga notoriedad en por lo menos en el
50% del total de los clientes, calculados en la demanda potencial insatisfecha,
pertenecientes a la parroquia de Cumbaya.

Target

Liquid Sal ayuda al organismo para que se liberen toxinas y que se pueda
aumentar los niveles de energia, despeja la piel, mejora la calidad de suefio, y
estimula a llevar un estilo de vida mas saludable. Esta dirigido a nifios/as desde los 5
afios en adelante y adultos de todas las edades, lo que ayudara a crear esa cultura de

comer sano y gozar de buena salud dentro de la parroquia Cumbaya.

Estrategias

Como se mencionaba anteriormente, LiquidSal realizara su publicidad y

promocion mediante marketing mix.

Producto
El producto que ofrece la empresa debe ser publicitado para lograr el interés de los
clientes, es por eso que, se aplicaran las siguientes estrategias:

e Ofrecer producto de linea saludable, mediante estrategia especialista

e Presentar los envases de sal liquida en envases transparentes para que el cliente

pueda sentirse atraido por el producto al verlo.

e Promocionar el producto mediante publicidad de calidad porque sera clara y
precisa, con etiquetas que contendra su logotipo, informacion de los ingredientes,

fechas de caducidad, y semaforizacion nutricional para garantizar el producto
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Disefio Logotipo:
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GOURMET

LIQUIDSAL

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor
lustracion 9.Disefio del logotipo LiquidSal

Presentacion del Producto Etiqueta:

GOURMET

DSAL

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: EIl Autor
llustracion 10.Presentacion del producto, etiquetas

Precio

e Se aplicara una estrategia de precios redondeados, es decir la psicologia
hacia el consumidor, el cual consiste en poner un numero impar para la
atencion del cliente, por ejemplo, colocando el precio de la unidad en $

e Informar a través de las redes sociales y pagina web, sobre los beneficios
que tiene la sal liquida, lo que le dara realce y calidad.

e Al inicio como estrategia se va a iniciar con un precio competitivo y
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atrayente, pero posteriormente cuando haya mayor notoriedad, se analizara
la probabilidad de incrementar la produccion o los precios para tener mayor
rentabilidad.

e Realizar descuentos y promociones de acuerdo a temporadas de consumo
en donde haya mayor o menor demanda.

Distribucién

o Canales de distribucion directos. - En el lugar de fabricacion (en el
local) los clientes podran adquirir el producto, la zona de ubicacién del local
esta ubicado en un estratégico porque esta en la zona centro de la parroquia
Cumbaya.

o Canales de distribucién indirectos. - A partir del primer mes se
pretende introducir este producto en tiendas y supermercados como
intermediarios para llegar a més clientes por diferentes medios, esto a través

de convenios y alianzas.

Promocion

Disefar, imprimir e instalar un letrero grande exterior para el establecimiento,

asi el pablico identificara la marca y tendré una primera percepcion.
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Disefio de triptico:

' . {COME

ESTA COMIDA _ TRANQUILO,
] 'PODRIA SER COME.
AUN MAS e B|ENS

SALUDABLE?

GOURMET

DSAL

NP 1
www.liquidsal.ec 5
Call Center: el Lo

0998323962 . f =
Quito - Ecuador - 6 g

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor Autora
lustracion 11.Disefio del letrero

o Creacion de una pagina de Facebook, WhatsApp Bussines y Pagina Web
que permita la alternativa de ventas online, para buscar seguidores de la pagina y
por medio de cualquiera de estos medios puedan informarse sobre el producto y
puedan decidir la compra. A través de las redes sociales se subira informacion
nutricional y de los beneficios del producto, se realizaran promociones o
concursos para promocionar el producto.

o Realizar publicidad interna mediante la decoracion y disefio del interior del
local en el cual se colocara el logotipo impreso en grande, 1 banner, y afiches de
acrilico para hacer visible la mision y vision de LiquidSal.

o Hacer publicidad mediante entrega de volantes para que conozcan el
producto y muestren interés. Se hara entrega cuando se hagan las visitas directas

al local, tiendas y supermercados.

o Promocionar a través de tarjetas de presentacion, para tener una

presentacion méas formal y entregar a los clientes.
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e Contratacion de una persona impulsadora y de activacion de la marca, para
que motive al publico al ingresar al local, sera contratada de acuerdo con

temporadas en las que sea necesario incentivar las ventas.

1. Medios
Los medios que LiquidSal aplicara para llegar a posicionar su producto
son: la publicidad interna y externa, impulsador, volantes, tarjetas de

presentacion, redes sociales y pagina web.

Tabla 278. Presupuesto del Plan de Medios

Medios Frecuer Can Costo Costo Responsables
ncia t Unitario Anual

UsD UsD
Redes Sociales Mes 100 0.25 300.00 Dpto. ventas y marketing
Péagina Web Afio 1 400.00 400.00 Dpto. ventas y marketing
Banner/ logo / Afio 4 15.00 60.00 Dpto. ventas y marketing
Afiches
acrilicos
Letrero Afio 1 130.00 130.00 Gerencia general
Volantes Afo 100 0.02 24.00 Dpto. ventas y marketing
Impresién de  Afio 500 0.05 300.00 Dpto. ventas y marketing
Tarjetas
Impulsador de  Afio 2 15.00 360.00 Gerencia general
ventas

Total $1,574.00

Fuente: Proveedores
Elaborado por: El Autor

1.9 SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR

Es muy importante que LiquidSal en un lapso lo mas corto posible se vaya
posicionando en el mercado, es por ello que, el tipo de distribucion del producto

debe ser el mas adecuado y que permita adquirir mayor rentabilidad aumentando
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las ventas. LiquidSal realizara las entregas a través de: Canales directos venta
directa al cliente en el local y también con la posibilidad de entrega a domicilio mediante
pedidos por Facebook, WhatsApp Bussines, pagina web, es decir del productor a

cliente a través del personal de ventas.

o :
_— e
-
——
< N

o

Ewt o

2

Empresa

productora > » Consumidor

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: EIl Autor
llustracion 12.Canal de distribucién directo

Canales indirectos a través de supermercados y tiendas de la parroquia, asi se
logrard captar mas clientes ampliando el mercado objetivo y también generar

reconocimiento de marca.

,/‘I.

U.”_ 23 & [ 4

. v%&-gﬁ ? g\ ?
PHt @ ll :
» Empresa productora Minorista Consumidor

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
lustracion 13.Canal de distribucion indirecto

1.10 SEGUIMIENTO A CLIENTES

Una forma de conocer el nivel de satisfaccion de los clientes directamente es

utilizando una encuesta que permita determinar aquellos aspectos en los que se debe
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mejorar 0 mantener, teniendo un control y comunicacion permanente con los
consumidores. De esta manera la empresa garantiza un servicio de calidad que

pretende fidelizar a sus clientes.

¢ Se enviara mediante correo electronico mensajes cuando existan promociones
y/o descuentos.

e Por medio del correo electronico y por medio de las redes sociales se les
enviara a los clientes cada cierto tiempo (tres meses), un enlace para llenar
encuestas cortas digitales para medir el nivel de satisfaccion de los clientes.

e En el local habra un buzén de sugerencias pequefio para quienes deseen dejar
alguna recomendacion o queja.

e Se aplicard el manejo de CRM (Gestion de Relaciones con el Cliente)
tradicional en el cual se afadira en el empaque del producto, los nimeros

telefénicos para cualquier reclamo o sugerencia del cliente.
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e La empresa aplicard el manejo de CRM tradicional en Excel, que creara una base de datos de los clientes
que tiene la empresa para poder llevar un mayor control (seguimiento), estos datos se obtienen al momento
del cobro del producto.

BASE DE DATOS DE CLIENTES SEGUIMIENTO DE CLIENTES
| ! } . Fecha de | Nimero de | Nimero de Correo Informacion | Origen del | Frecuencia | Accion ik Estado de la | Informacion
N°| Apelidos | Nombres | C.C/RUC | Estado = ) . . Empresa - . de " o
nacimiento | mévil | convencional | Electronico adicional | contacto | de compra | Prevista N accion | Adicional
cumpleaiios

Cliente : Redes .
1 : No : Contactar No Terminado

potencial sociales
3

Elaborado por: El Autor
llustracion 14.Ficha para informacion de clientes
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1.11 ESPECIFICACION DE MERCADOS ALTERNATIVOS

Los mercados alternativos en caso de no cumplir con los objetivos planteados
en la zona, la empresa realizard convenios con otras empresas, tiendas, supermercados,
restaurantes, etc. También se podria analizar la posibilidad de desplazarse hacia
parroquias aledafias ya que en otras zonas tampoco existe competencia directa

que produzca directamente la sal liquida.

Adicionalmente, otra alternativa si es que este producto no genera una
rentabilidad 6ptima, se tomard en cuenta la introduccion de productos
alternativos que pueden ser preparados con los mismos ingredientes siempre y

cuando sean saludables para no perder la esencia de la idea de negocio.
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CAPITULO II

2. AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE PRODUCCION

Establecer los requerimientos de produccion/operaciones, estandarizar el
proceso de produccién que tendréd la empresa el cual definira la capacidad y los
procedimientos que serdn de manera técnica. Todos estos aspectos aplicados de

manera coordinada determinaran la viabilidad técnica del proyecto.

De esta forma se lograra la administracion adecuada de los procesos y recursos,
para la produccion de LIQUID SAL, con la introduccién de los nuevos sabores
como “PICANTE”, “AJO”, “LIMON”, “ACEITE OLIVA” & “CEBOLLA”.

Todo esto se hace mediante técnicas de fabricacion sistematizadas, procesos y
lineamientos bien identificados para tener estandarizacién de procesos, gracias a
esto podemos combinar los ingredientes naturales (no saborizantes), para que los
consumidores accedan a productos que puedan satisfacer sus diferentes gustos y
las diferentes necesidades, al momento de alimentarse o de dar sabor a sus
alimentos. “ASI ES LIQUID SAL”

2.2 DESCRIPCION DEL PROCESO
2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio

Segiun Naim Caba Villalobos, Oswaldo Chamorro y Tomas Fontalvo,

mencionan, que produccion es una secuencia de pasos u operaciones que tienen
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como fin transformar las materias primas o materiales, para tomar una forma
determinada o dada que se desea con anterioridad, generando un valor a un bien

o servicio (Naim Caba Villalobos, Oswaldo Chamorro, Tomas Fontalvo, 2015)

La aplicacion de la encuesta definid que es factible crear la empresa
LiquidSal, productora y comercializadora de sal liquida. EIl proceso de
produccién que aplicard la empresa sera controlado y cumplido mediante un
orden logico que, permitird la trasformacion de la materia prima en productos

terminados cumpliendo con la calidad necesaria.

2.2.2 Detalle del Proceso de Produccién

A continuacion, se detallan las actividades para el proceso de elaboracion
de la sal liquida. Para lograrlo, el proceso inicia con la compra y pedido de
materias primas a los proveedores previamente seleccionados. Una vez recibidos
los materiales e insumos, se debe verificar su calidad, cantidad y condiciones de
entrega. Aceptada la mercaderia y verificada su condicion, el siguiente paso es
la especificacion del proceso de produccion, es decir el producto que se va a
elaborar, que en este caso es la sal liquida.

El responsable de receptar toda esta mercaderia debe garantizar que las
condiciones de la materia prima e insumos estén en un estado 6ptimo, debido a
que estas serdn sometidas a un proceso de transformacion en maquinas y
utensilios con protocolos de bioseguridad, higiene y salubridad. Para producir la
sal liquida, y teniendo la materia prima lista, previamente se analizan y se
prueban toda la maquinaria, equipos y utensilios que se van a utilizar mediante
un mantenimiento preventivo, el que se lo realizara de manera permanente
debido a su manipulacién, por lo menos cada semana, siendo un operario

capacitado el responsable de hacerlo.

En caso de surgir o presentarse algun inconveniente o problema con la

maquinaria, equipos y utensilios, se procede a informar sobre el problema para
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que se ejecuten de manera inmediata actividades de prevencion y correccion de
desviaciones del proceso. Es por eso que la empresa tendra como politica que el
mantenimiento y revision de todos los equipos se lo haga diariamente. La sal
liquida es un producto para contribuir a la salud del ser humano y por lo tanto la

materia prima y equipos deben ser manipulados con mucho cuidado.

Una vez listos todos los equipos y utensilios, la materia prima y mano de
obra, se procede con el proceso de produccion. A continuacion, se describe la

materia prima a utilizar y el proceso a realizar:

e Agua tratata (filtrada)
e Sal de mina (que debe ser limpiada, tratada y purificada

e Potasio grado médico

Estos insumos se los trata por separado, se hace liquida la sal y el potasio;
este proceso se lo realiza teniendo una cocina, ollas industriales y filtros
industriales, luego se deja reposar por el lapso de 3 dias y se mezcla segun una
receta exclusiva de la empresa. Posteriormente se procede al envasado y queda

listo el producto para su comercializacion.

Los envases son revisados mediante un control de calidad. Se verifica que
no tenga ningun tipo de falla, se verifican tapas, sellados, se adicionan etiquetas
con el logotipo de la marca en la parte delantera del envase y la terminacién final
del producto. Si se detectara algun defecto se devuelve a produccién para que se
vuelva a reprocesar o envasar. Una vez envasado el producto se presenta de

acuerdo a la siguiente imagen:
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\
Substituto de 12 s3 da
425 splashs por com\

Elaborado por: El Autor
lustracion 15.Envase LiquidSal

Cumpliendo este proceso se tendra como producto final envases de 120
ml en cajas de 20 unidades. Hay que recalcar que la empresa tiene el registro
sanitario para producir y comercializar envases de 20, 50, 100, 120 y 500 ml.
Para efectos de generar el plan de negocios se trabajara con la produccion de

envases de 120ml.

Resumen del proceso de produccion:

Solucion de cloruro de sodio
- Pesar la sal de mina 250 gramos por cada litro de agua.
- Colocar el agua y la sal en un recipiente
- Calentar hasta ebullicion.
- Dejar hervir durante 15 minutos
- Enfriar y Decantar las impurezas.
- Filtrar la solucién con papel filtro.

- Guardar en recipiente limpio, desinfectado y bien tapado.
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Solucion de cloruro de potasio

Pesar el cloruro de potasio 300 gramos por cada litro de agua

Hervir agua por 10 — 15 minutos y dejar enfriar en un recipiente tapado
Colocar en un recipiente el agua hervida fria y el cloruro de potasio
Agitar en frio hasta disolucion completa del cloruro de potasio.

Dejar en reposo durante una hora

Filtrar la solucion con papel filtro

Guardar en recipiente limpio, desinfectado y bien tapado.

Preparacion de mezcla

Colocar en un recipiente limpio y desinfectado el 70% de solucion de
cloruro de sodio y el 30% de cloruro de potasio.

Mezclar bien.

Envasar en frascos limpios y desinfectados (preferiblemente filtrando
nuevamente).

Tapar los envases

Etiquetar

Codificar textos legales.

Embalar

Limpieza y desinfeccion de frascos.

Enjuagar los frascos con agua caliente

En una olla hervir agua y colocar solucion de cloro (una tapita en 5 litros
de agua)

Con el agua hervida y clorada, en caliente llenar los frascos a desinfectar
Dejar unos 10 a 15 minutos.

Vaciar el agua y sacudir para eliminar todo

Enjuagar con alcohol. El alcohol puede pasar de un frasco a otro.

Estos pasos son indispensables ya que se trata de un suplemento en la

alimentacion de las personas y hay que tratarlo con mucho cuidado y controles

rigurosos. Este producto ha sido autorizado por Arcsa para una duracion de 12

meses, pero en realidad no tiene fecha de caducidad.
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No puede haber desperdicio de recursos, pues eso seria una alerta para
retroalimentar el proceso. Cuando llegase a existir incumplimiento de la calidad,
nuevamente se comenzara con la revision del proceso de produccion, desde la

seleccién de los ingredientes almacenados.

Almacenar y comercializar: finalmente, después de haber envasado el
producto, se colocan las etiquetas, se almacena y el producto estara listo para su

comercializacion en el mercado objetivo.

En resumen, para lograr el producto deseado se debe seguir los siguientes pasos:
e Agua bien filtrada y debidamente procesada

e Filtros para cada etapa del proceso (en cada proceso hasta dos veces)

e Envases debidamente cuidados y limpios

e Esterilizacion y/o lavado de envases

e Se deja reposar las mezclas para evitar impurezas en el empaque

e Colocacion del atomizador y capuchon de seguridad

e Sticker final

¢ No existe fecha de caducidad (la sal es un preservante natural)

Para la produccién de la sal liquida es importante definir las diferentes fases
dentro del proceso de produccidn que ya han sido descritas, a estas hay que darles
valor, implementar controles rigurosos que aseguren la calidad de los procesos, el
producto, el servicio y que todo esto se vea reflejado en la alta satisfaccion del

cliente.

2.3 MAPA DE PROCESOS

En el presente mapa de procesos se refleja la integracion de los diferentes
departamentos. Se involucra procesos estratégicos, operativos y de apoyo que
seran cumplidos por medio de un disefio del proceso administrativo a seguir, es

decir la planificacién, organizacion, direccion y control. De esta manera se dara
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un enfoque diferente en la gestion de esta empresa que permitird tener
competitividad en el mercado entregando a los consumidores un producto

garantizado.

Mapa de Procesos

1. Planeacion

estratégica

Procesos de Direccién

1. Obtencién 3. Empaque 4.0 :
materia 2. Produccién y . Lpeyra;tones
prima almacenaje DBISHEdS

Procesos Misionales

2 2. Administracion del 3. Administracion 4. Mantenimiento de
1. Marketing = - e o 5. Compras
Recurso Humano Financiera Magquinaria y equipo

Procesos de Apoyo

1. Investigacion, Desarrollo e Innovacion
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Fuente: Desarrollo del Proyecto
Elaborado por: EIl Autor
llustracion 16.Mapa de Procesos

Flujograma

De acuerdo a Lopez Lemus, especifica al flujograma como la
representacion grafica de los pasos o la secccuencias de las actividades que
conforman un proceso determinado, graficando situaciones, hechos, movimientos
y relaciones, mediante el uso de simbolos para identificarlos (LOPEZ, 2016.
p.94).
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El flujograma de produccion de LiquidSal se lo muestra a continuacion, constan
las actividades en el proceso productivo, desde los insumos hasta la obtenciéon del

producto final.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
lustracion 17.Flujograma del proceso de produccion
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Procedimiento 2: Atencion venta en local

Mostrar producto /\
| ¢Desea g

comprar?

Realizar pago

Emitir comprobante de
pago

A

Entregar comprobante
de pago

-

Despachar producto

A
fin  Je

n

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
llustracion 18.Flujograma de Atencion de venta en el local

La atencion para la venta en el local, inicia légicamente con el ingreso del
cliente, a quien se le debe mostrar el producto, mencionando las caracteristicas,
funciones, aplicaciones y beneficios del mismo, luego se solicita saber si existe o
no aceptacion del cliente para la compra, de serlo, se procede a realizar el pago
por parte del cliente y la empresa a emitir el comprobante respectivo y entregarlo

al cliente, para luego despachar el mismo y finalizando el proceso.
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Procedimiento 3: Atencion venta online

Contactar a la empresa vial
Redes sociales o Pagina Web

Enviar mensaje automatico a
» través de estos medios con

Compra

catalogo y precios de productos
|

Enviar ubicacion

;Cumple
zona de

entrega?

Enviar mensaje
automatico con datos de
cta. Bancaria para el pago

[

Realizar pago I'

v

Enviar evidencia del
pago

T

Revisar/confirmar
pago

Enviar datos para
factura

| '|

Emitir factura

Enviar

Despachar

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor

FIN

llustracion 19.Flujograma atencion de venta online
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2.3.1 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.
2.3.1.1 Descripcion de Instalaciones.
La empresa tendrd espacios funcionales para las distintas &reas de bodega,
produccion y un espacio destinado a las ventas, en cada seccion trabajaran las
personas seleccionadas, quienes ademas son responsables por el manejo de las

distintas maquinas y equipos, distribuida tal como se muestra en la figura siguiente.

ENTRADA SALIDA
\ / ISLA \ /
Area de Servicio
LAVADO
ZONADE
COCCION
: ZONADE

ALMACENAMIENTO PREPARACION

Elaborado por: EI Autor
llustracion 20.Distribucién de la planta

Componentes de una cocina industrial;

La mayoria de las personas que oye el término “Cocina industrial” piensan
en parrillas, freidoras, incluyendo un chef frenético enfadado, grufion y dando
ordenes. Puede ser realidad, pero la ideal cocina industrial es mucho mas que solo
equipos y personal que se encuentran en ella. Una cocina de éxito incluye
componentes especificos organizados en funcion de un proceso coordinado para

optimizar el rendimiento y la eficiencia. Estos componentes son:
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e Limpieza/ Lavado

e Almacenamiento

e Preparacion del producto
e Zona de coccion

e Servicio

Disposicion de zonas

La organizacién de las zonas esta dispuesta por bloques, con el equipo de
coccion principal situado junto a la pared. Las secciones siguen un orden
apropiado para el flujo creciente, lo que le da un bloque de lavado de insumos y
materiales, un bloque de almacenamiento, un bloque de mezcla y preparacion
dinamica del producto (sal liquida) se lo hace sobre un mesén de trabajo. La
comunicacion y supervision se implementa mejor con este disefio, ya que el centro

del espacio esta completamente abierto.

Detalles a tener en cuenta

Ya se ha considerado el disefio de la cocina industrial, pero, ¢Cuél es el
siguiente paso? Existen infinidad de detalles que no se deben perder de vista, entre
ellos que cada cocina es Unica, dependiendo del producto que se va a conseguir,
por lo que es necesario decidir qué es lo mejor para el proceso. Dicho esto, la
clave esta en dos detalles que contribuyen a mejorar o romper la cocina: Disefio

ergondémico y Limpieza

Disefio ergondmico

Diseflar una cocina ergondémica significa que se deben colocar
cuidadosamente todas las piezas, con comodidad y la eficacia. En otras palabras,
hacer que la cocina sea facil de usar. EIl principio basico para un disefio
ergondémico implica que los colaboradores utilicen la menor cantidad de energia
para ejecutar y completar el proceso en el menor tiempo posible. Esto permite que
el operario que manipula la materia prima e insumos los tenga a su alcance para

mezclarlos. Se puede invertir espacio en ubicar en la zona de preparacién el
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meson de trabajo para evitar que el operario tenga que agacharse cada vez que
tenga que tomar algun producto, esto reduce la tensién y el esfuerzo fisico.

El disefio ergondmico se aplica a varios aspectos como la seleccion de
equipos y la iluminacion. Tener el equipo adecuado para el trabajo facilita el
proceso y mantiene a los empleados felices, mientras que una buena iluminacion
hace que los empleados vean més claro y con seguridad lo que estan haciendo. No
es la opcion més barata, pero es la méas recomendable para trabajar en un buen
ambiente fisico y laboral.

Limpieza

Este aspecto es claro. Después de todo el trabajo duro que significa un
proceso de produccion, lo Gltimo que quiere toda empresa es que sea observada
por los organismos de control, sanidad y riesgos. Se previenen incendios ya que
hay todas las seguridades. Cada zona de la cocina debe tener normas claras, por lo
que el personal debe estar consciente y familiarizado con ellas antes de empezar a

ejecutar el proceso.

Fuente: Articulos HostelShopping (HostelShopping, 2020)
Elaborado por: El Autor
lustracién 21.Modelo de cocina industrial
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2.3.2 Descripcién de Maquinaria y Equipo

Es necesario disponer de la maquinaria y equipo necesarios para cumplir

el proceso de elaboracion y de comercializacion del producto que es la sal

liquida, apuntando siempre a ofrecer calidad y buen servicio.

Tabla 28. Descripcion de Maquinaria'y Equipo

Maquinari Caracteristicas Imagen Precio
a
Cocina Parrillas en hierro fundido de $175
Industrial | 40x40 cm
Construccion en acero inoxidable
Funcionamiento a gas. Con
quemadores de 30.000 btu/h.
Plancha freidora en hierro fundido
de 18mm de espesor;
Horno con termostato, Incluye
regulador de presion de gas.
Olla Marca: Lacor $39
Industrial | Capacidad: 20 litros
Tamafio: 32 x 25cm
Acero Inoxidable
Envases Estanqueidad/Perfecto Aislamiento
Industriale | Resistentes
S para | Durabilidad
purificar Reciclables
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Envases
industriale
S para
filtrar

Tanque de acero al carbono a una
presién de 100 psi

Epoxi y revestimiento interior
certificado.

Tubo de 1/4 "entre el controlador y
las valvulas.

Alimentacion eléctrica:
115V/1Ph/60Hz

Tuberia de la cara del PVC 80.

Tuberia y distribuidor interno PP /
PVC 80

Revestimiento azul primario en el
exterior del tanque

AR
[ ~——— ™

§PURN) A: A, INC.

$ 200

Pistola
para
embalar

Se usa para el embalaje econémico
de cargas de cualquier objeto de
dimensiones irregulares: muebles,
escaleras, barcos, maquinas
industriales, etc.

$18

Fuente:

Proveedores

Elaborado por: El Autor

El personal con el que LiquidSal trabajara es con 5 personas. A

2.3.3 Descripcién de personas del area de produccion

continuacion, se detalla el personal.

Tabla 29. Numero de personas del area de produccion

Actividad Tiempo No. Horas-
Personas hombre
Proceso de Produccion 30 minutos 2 operarios 8 horas diarias
Promocion y 30 minutos 2 8 horas diarias
Comercializacion vendedores
35 minutos 1 cobrador 8 horas diarias
Cobranzas, entregas y
mensajeria
Personal eventual para 1
ferias y puntos de venta 50 minutos  impulsador/a 8 horas diarias

Fuente:

Analisis del proyecto

Elaborado por: El Autor




2.4 TECNOLOGIA A APLICAR

Para mantener a la empresa operativa y productiva a gran escala y con
mejor calidad es necesaria la adquisicion de tecnologia de punta, lo que no
representa un gasto sino una inversion para producir mas en menor tiempo.
Después de los primeros 5 afios, se debe adquirir nueva maquinaria y equipo, ya
que la original cumplird su vida 0til y aparte que siempre habrd mejor
tecnologia. Si la empresa desea tener una mayor capacidad de produccion, el
reemplazo de tecnologia se debe dar por lo menos cada 5 afios. EIl objetivo es

producir méas y por ende captar mas mercado.

2.5 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.5.1 Ritmo de produccion

La produccion de la sal liquida se realizara por los operarios en jornadas
de trabajo de 8 horas diarias de lunes a viernes (5 dias hébiles) dando un total 22

dias de trabajo al mes, en horarios de 8h30 am — 17h30 pm.

Medicion de la Productividad:

Produccion: 1 persona (300 frascos)
Empaque: Llenar, empacar, poner Sticker

600 envases por dia.
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Tabla 30.Ritmo de produccion

MATERIA PRIMA “SAL MINA”

TIEM CANTID
DESCRIPCION PO (MIN) K& | apvL)
BLOQUE DESEMPACAR 10
LIMPIEZA 30
MEZCLA (AGUA/SAL) 60 13000
PURIFICACION
(FILTROS) 90 5
MATERIA PRIMA "POTASIO"
DESCRIPCION TIEMP KG CANTIDA
0 (MIN) D (ML)
BLOQUE DESEMPACAR 5
LIMPIEZA 5 5
MEZCLA 13000
(AGUA/POTASIO) 60 5
PURIFICACION
(FILTROS) 120 5

Fuente: Investigacion del Proyecto
Elaborado por: El Autor

Comercial: Depende de las metas de venta 1 persona

Administrativo y Financiero: 1 — 2 personas

Calculo de la Productividad con multiples factores (PMF):
e Unidades producidas al mes por una persona= 300u/d x 22d= 6.200u
e Costo de Mano de Obra (por Lote de 600u)= $150
e Costo de materiales (por lote de 600u)= $510

El ritmo mensual de produccion seria de 600 frascos de sal liquida durante
las 8 horas de trabajo, que equivale a 13.200 unidades al mes y 158.400 unidades

al afo.

Almacenar y comercializar: finalmente, después de haber envasado el
producto, se colocan las etiquetas, se almacena y el producto estara listo para su

comercializacion en el mercado objetivo.
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2.5.2 Nivel de inventario promedio

En este apartado se describe que tomando en cuenta la capacidad de
produccién de la maquinaria, se tiene un stock de 600 frascos de sal liquida al
dia, para el inicio de las actividades de la empresa que equivale a 60 cajas

mensuales que contendran 20 frascos cada una.

2.5.3 Numero de trabajadores

La empresa cuenta con 2 operarios para el area de produccion
de los alimentos, quienes desempefiaran las siguientes funciones

generales:

Tabla 31. NUumero de trabajadores del area de produccion

Cargo Cant Funcién Contrato
Administrador 1 Gestion Administrativa de toda la empresa Fijo
Operarios 2 Verificar y controlar la materia prima, Fijo

transformar los productos en productos
terminados, empaquetar, envasar, etiquetar,
mantener limpias las &reas de la planta de

produccién
Vendedor 2 Promocionar y comercializar el producto a Fijo
personas naturales o intermediarios
Financiero 1 Administrar el presupuesto de la empresa Fijo

Fuente: Investigacién del Proyecto
Elaborado por: El Autor

2.6 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.6.1 Capacidad de produccion futura
Con el paso del tiempo se lograra un posicionamiento y cobertura
mayor en el mercado, la demanda de los productos se incrementara y por defecto
los niveles de produccion seran mayores. Para esto, serd imprescindible
aumentar la capacidad de produccion, razon por la cual se realiza una proyeccion

a 5 afos.
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Tabla 323. Capacidad de produccién diaria, semanal, mensual y anual

Producto de Envases De
Sal
liquida

Diario
Semanal

Mensual

Anual

600
3.000
13.200

158.400

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: EI Autor

Con los datos de la tabla 43 se realiza la proyeccion para los primeros 5

afios, en el cual se ha tomado en cuenta la cantidad de produccion anual y a esta

se le ha aumentado el 1.25% que es la tasa de crecimiento industrial segun el

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador 2010, con proyeccion al

(2020).

Tabla 33. Proyeccion de la capacidad de produccion a 5 afios

Afio % Tasa crecimiento poblacional

Unidades producidas

1.25
1.25
1.25
1.25
1.25

abrh wN e

14.400
14.580
14.762
14.947
15.134

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor

De acuerdo con la proyeccion se van a producir 15.134 unidades en 5
anos. La empresa persigue aumentar mercado, incrementando su cobertura para
toda la ciudad de Quito, es por eso que la capacidad de produccién futura es muy

ambiciosa, de acuerdo con los recursos de la empresa y a la capacidad instalada de

la maquinaria.
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2.6.2 Definicién de recursos necesarios para la produccién

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

Para elaborar la sal liquida es necesario adquirir materia prima detallada

en la siguiente tabla, pero esto también nos permite analizar el nivel de

sustitucion que tendran a la hora de producir.

Tabla 34.Grado de sustitucion de materia prima

Materia Prima Sustitucion Proveedor

Agua filtrada Baja SANITRON
De los Eucaliptos E8-70
y calle E9 170307 Quito

Sal de mina (debe ser Media EMPROSAL

filtrada, tratada y Av. Gral. Rumifiahui

purificada 098 792 6004. Sector
Sangolqui

Potasio grado medico Baja QUIMPAC

Panamericana Sur Km 14
Y. Parque Industrial Sur.
Lote 180

Telf: 022 693 591

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: EIl Autor

2.7 CALIDAD

2.7.1 Método de control de calidad

(Carvajal & Valls, 2017) describen a la calidad de la siguiente manera:

La calidad se define como la conformidad de las
especificaciones especificas para la elaboracion de un
producto/servicio, para que la empresa asegure que su
producto/servicio siempre sea el mismo. En este
enfoque la calidad se define como el grado de
conformidad a las especificaciones. (p.26)

La empresa se caracterizara por ofrecer un producto de calidad, enel cual
su elaboracion debe pasar por un proceso de control muy rigido y constante, desde
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que se recibe la materia prima e insumos hasta su transformacion y
comercializacion. Por medio de este control, se evaluara el cumplimiento de las
diferentes normas de bioseguridad, salubridad, higiene, se tendran muy en cuenta todas
las especificaciones dentro del proceso de produccién y sobretodo mantener

caracteristicas como sabor, textura, grosor, peso, etc.

Todos los procedimientos, las recetas y la produccion seran
estandarizados, con el Unico objetivo de que siempre sea uniforme y que el
producto sea aquel que desde un inicio el cliente lo aceptd. Es muy riesgoso
ofrecer al cliente un producto, generar una expectativa y en la realidad darle algo
diferente. Al no cumplir, se vera afectada la demanda y el consumidor se sentira

engafiado.

2.7.1.1 Check List

En este listado se detallan los aspectos que seran sometidos a evaluaciones
permanentes para el asegurar la calidad del producto. Es importante tener en
cuenta que, para la aplicacion de esta herramienta, el fundamento principal es el
manual de procedimientos de la empresa, documento que es socializado en la
induccion de personal al inicio de sus actividades y por medio de varios canales de

comunicacion, ya sean fisicos o digitales.

A continuacion, se muestra la lista que contiene todas las actividades que
seran evaluadas en el area de produccién, quiénes son los responsables de cada
tarea, tanto de evaluar como de realizar la produccion, contiene fechas para
verificar la periodicidad del control que normalmente serd diaria 0 por semana.
Por supuesto que este proceso sera beneficioso ya que se garantiza mediante
indicadores el nivel de cumplimiento de todas las especificaciones que debe tener
el producto para que sea de calidad a través de estrictos controles.

El control, también identificara aquellos cuellos de botella y aspectos a

mejorar, generando asi un mayor compromiso de los colaboradores.
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Tabla 35. Lista de chequeo

Lista de

Chequeo
Departamento:
Responsable:
Fecha de control:
Producto:
Lote:

Verificacion

Ac;i;/id cur?lipl cuﬁ%l Sbservacione
e e

Recepcion de la materia prima

¢Cumple con la calidad establecida?

Almacenamiento de la materia prima

¢Los productos se encuentran libres de humedad y
con ventilacion?

¢Se encuentran los productos dentro de las fechas de
consumo?

¢ Se ha realizado mantenimiento de las instalaciones?

Proceso de produccion

¢Utiliza el personal los equipos de proteccion durante
el proceso de elaboracion de los alimentos?

¢Cumple con el sabor, medidas y peso establecido?

¢Se utilizan las maquinas de acuerdo a la capacidad
establecida?

¢ Los envases se encuentran libres de polvo,
insectos, entre otros?

¢Se ha optimizado recursos durante el proceso, cero
desperdicios?

¢El producto final cuenta con las etiquetas segun lo
establecido?

¢Cumple el producto con la calidad deseada?

Proceso de despacho

¢ Se realizan los despachos de los productos dentro del
tiempo establecido?

Firma del evaluador

Firma del responsable:

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: EI Autor
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2.7.1.2 Control de calidad por Muestreo

Tabla 46. Control por muestreo

Control por Muestreo

Departamento:

Responsable:

Fecha de control:

Producto:

Lote:

Verificacion

Activid
ad

Si
cumpl

No
cumpl

Observacione
S

Materia prima

Tipo y origen de la sal de mina

Condiciones de transporte

El producto tiene alteraciones del estado de la sal
(presencia de materias extrafas, olores, impurezas)

NUmero de lote de produccion

Condiciones de envasado

NUmero de unidades que componen la muestra

NUmero, naturaleza y posicion inicial de las tomas
elementales minimas

NUmero, composicion y volumen globales en envases

Nombres y firmas de las personas que realizan el
muestreo

Firma del evaluador

Firma del responsable:

2.7.3 Normativas y permisos que afectan su instalacion

2.7.3.1 Seguridad e higiene ocupacional

La empresa debe alinearse en el tema de seguridad e higiene ocupacional de

acuerdo al (Reglamento de buenas practicas de alimentos procesados del Ecuador,

2019). Este documento describe articulos muy importantes que se deben cumplir

estrictamente para llevar a cabo las actividades dentro de los estandares de calidad.
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A continuacion, se mencionan algunos:

Tabla 47. Capitulo I. De las instalaciones, Art. 3-5

Capitulo I. De las instalaciones

Art. 3: De las condiciones minimas basicas:

Los establecimmientos donde se producen v mampulan alimentos seran disefiados v

construidos en anmonia con la naturaleza de las operaciones y riesgos asociados a

la actrvidad v al alimento, v deben cumplir con los siguientes requisitos:

a) Que el niesgo de contaminacion y alteracion sea minimo

b) Que el disefio v distribucion de las areas permita un mantenimiento, limpieza y
desinfeccion apropiado que minimice las contaminaciones

c) Que las superficies v materiales, particularmente aquellos que estan en contacto
con los alimentos no sean toxicos v estén disefiados para el uso pretendido,
faciles de mantener, limpiar v desinfectar.

Art. 4: De la localizacion:

Los establecimientos donde se procesen envasen v/o distribuyan alimentos seran

responsables que su funcionamiento esté protegido de focos de insalubridad que

representen riesgos de contaminacion.

Art. 5: Disefio y construccién:

La edificacion debe disefiarse v construirse de manera que:

a) Ofrezca proteccion contra polvo, matenas extrafias, insectos, roedores, aves v
otros elementos del ambiente exterior v que mantenga las condiciones sanitarias

b) La construccion sea solida v disponga de espacio suficiente para la instalacion
operacion y mantenimiento de los equipos, asi como para €l movimiento del
personal v el traslado de materiales o alimentos.

c) Las areas internas de produccion se deben dividir en zonas segiin el nivel de
higiene que requieran v dependiendo de los niesgos de contaminacion de los
alimentos.

Fuente: (Reglamento de buenas préacticas de alimentos procesados del Ecuador,

2019)
Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 368. Capitulo I. De las instalaciones, Art. 6-7

Capitulo L De las instalaciones

Art. 6: Condiciones especificas de las areas, estructuras intermas ¥y
accesorios:

Estas deben cumplir los siguientes requisitos de distibucion, disefio vy
construccion:
Distribuciéon de las ireas
a) Las diferentes areas o ambientes deben ser distribuidos v sefializadas
siguiendo de preferencia el pnincipio de flujo hacia adelante, esto es,
desde la recepcion de las materias primas hasta el despacho del alimento
terminado, de tal manera que se evite confusiones v contaminaciones
Calidad del Aire y Ventilacion
a) Sedebe disponer de medios adecuados de ventilacion natural o mecanica,
directa o indirecta v adecuada para prevenir la condensacion del vapor,
entrada de polvo v facilitar la remocion del calor donde sea wviable v
requerido.
Instalaciones sanitarias
a) Deben existir instalaciones o facilidades higiénicas que aseguren la
higiene del personal para evitar la contaminacion de los alimentos.

Art. 7: Servicios de Planta

a) Disposicion de Desechos Solidos: Se debe contar con un sistema adecuado
de recoleccion, almacenamiento, proteccion v eliminacion de basuras. Esto
incluve el uso de recipientes con tapa v con la debida identificacion para los
desechos de sustancias.

Fuente: (Reglamento de buenas practicas de alimentos procesados del Ecuador,
2019)
Elaborado por: El Autor

Tabla 37.Capitulo I1. De los equipos y utensilios

Capitulo IL. De los equipos y utensilios

Art. 8: La seleccion, fabricacion e instalacion de los equipos:

Debe ser acorde a las operaciones a realizar y al tipo de alimento a producir. El equipo
comprende las maquinas utilizadas para la fabricacion, llenado o envasado.
acondicionamiento, almacenamiento, control, emisién y transporte de materias primas
y alimentos terminados.

Fuente: (Reglamento de buenas practicas de alimentos procesados del Ecuador,
2019)
Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 38.Capitulo 1V. Requisitos higiénicos de fabricacion

Capitulo IV. Requisitos higiénicos de fabricacién

Art. 10: Durante la fabricacion de alimentos
El personal manipulador que entra en contacto directo o indirecto con los alimentos
debe
a) Mantener la higiene v el cuidado personal
b) Comportarse v operar de la manera descrita en este reglamento
c) Estar capacitado para su trabajo v asumir la responsabilidad que le cabe en su
funcion de participar directa e indirectamente en la fabricacion de un producto.
Art. 13: Higiene y medidas de proteccion
El personal que trabaja en una Planta Procesadora de Alimentos debe cumplir con
normas escritas de limpieza e higiene:
a) El personal de la planta debe contar con uniformes adecuados a las operaciones
a realizar
b) Delantales o vestimenta, que permitan visualizar facilmente su limpieza
c¢) Cuando sea necesario, otros accesorios como guantes, botas, gorros,
mascarillas, limpios v en buen estado
d) El calzado debe ser cerrado v cuando se requiera, debera ser antideslizante e
impermeable
e) Las prendas mencionadas en los literales a v b del inciso anterior, deben ser
lavables o desechables, prefiriendose esta ultima condicion
f) La operacion de lavado debe hacérsela en un lugar apropiado, alejado de las
areas de produccion; preferiblemente fuera de la fabrica.

Fuente: (Reglamento de buenas préacticas de alimentos procesados del Ecuador, 2019)
Elaborado por: El Autor

Tabla 39.Capitulo V. Envasado, etiquetado y empaquetado

Capitulo V. Envasado, etiquetado v empaquetado

Art. 41: Todos los alimentos deben ser envasados, etiquetados v empaquetados
Esto de conformidad con las normas técnicas v reglamentacion respectiva.

Art. 42: El diseiio v los materiales de envasado

Deben ofrecer una proteccion adecuada de los alimentos para reducir al minimo la
contaminacion, evitar dafios v permitir un etiquetado de conformidad con las
normas técnicas respectivas.

Fuente: (Reglamento de buenas préacticas de alimentos procesados del Ecuador, 2019)
Elaborado por: EI Autor
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CAPITULO 3

3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE ORGANIZACION Y GESTION

Establecer la mision, vision, objetivos y estrategias de la empresa, las cuales
estén ligadas a un disefio organizacional tanto estructural como funcional interno
que responda principalmente al proceso de produccion, la calidad y la satisfaccion

del cliente, con un logro de objetivos trazados a corto, mediano y largo plazo.

3.1.1 Analisis estratégico y definicion de objetivos

3.1.1.1 Visién de la Empresa

Ser una empresa reconocida por la especializacion de sus productos para
consumo alimenticio, aplicando métodos productivos de calidad, consolidandose
como un referente en el sector como una organizacion cumplida y amigable tanto
con el ambiente como con la sociedad, generando valor especialmente para el

cuidado de la salud y alimentacion de las personas.

3.1.1.2 Mision de la Empresa

Elaborar productos de excelente calidad, procesando materias primas éptimas
para el consumo humano, contribuyendo a su salud y bienestar, aplicando
procesos productivos que garanticen la calidad y eficiencia en la elaboracién de

sal liquida, contando con el apoyo de un grupo humano talentoso, con principios y
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valores, que respetan las normativas legales, asegurando la confianza de los

clientes.

3.1.1.3 Valores Corporativos

Lealtad: La lealtad al cliente no se negocia porque le prestamos un servicio
de calidad comprometidos con la satisfaccion de sus necesidades.
o Respeto: Por encima de todo estd el respeto por los valores sociales, la

integridad, el ambiente y la persona.

o Honestidad: Todas las actividades de la empresa se las hace con
transparencia y rectitud.

o Servicio: ElI méaximo nivel en el servicio y que se vea reflejado en la
satisfaccion del cliente, sera nuestra principal prioridad.

o Creatividad: Permanentemente la empresa estara creando nuevos
productos, nueva imagen, nuevos servicios que demuestren que se innova y

sobretodo que existe un compromiso con responsabilidad social.

3.2 ANALISIS FODA

Segln Idalberto Chiavenato, el FODA es un instrumento o matriz,
generalmente utilizada en la planificacion estratégica, la cual es utilizada para el
analisis del entorno de las organizaciones, sin importar el giro del negocio o sector
productivo en el que se desempefie, lo importante es que analiza los factores
externos, denominados Oportunidades y Amenazas, e internos conocidos como
Fortalezas y Debilidades, como resultado de ese analisis las empresas u
organizaciones tendran elementos de juicio méas claros sobre los factores y el
grado de influencia de éstos en las organizaciones (Chiavenato, Introduccion a la
Administracion, 2015).
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Tabla 40.Elaboracién de matriz FODA

DEBILIDADES

FORTALEZAS
1. Conocimiento de la gestion
administrativa de empresas.
2. Oferta de producto saludable y

alternativo para una mejor alimentacion.

3. Precios competitivos y asequible al
bolsillo del consumidor.

4. Comercializacion directa y rapida con el
cliente.

5. Ubicacion estratégica para promocionar
el producto.

Clientes no conocen mucho de la marca
de la sal liquida.

Poca experiencia en ventas en el
mercado.

Al inicio no se cuenta con una amplia
maquinaria y equipos para producir
mas unidades.

Producto con proceso artesanal, lo que
podria generar cierta desconfianza en el
cliente.

Falta de capital para invertir mas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Tendencia de consumo hacia productos
nutritivos y saludables.
2. Tanto médicos como nutridlogos

recomiendan consumir menos  sal
tradicional.

3. Proveedores cercanos a la empresa con
los que se tiene acuerdos convenientes.

4. Ampliacion del mercado hacia otras
zonas de la provincia y pais.

5. Alianzas estratégicas con cadenas de
grandes supermercados o tiendas

Incremento de precios en materia prima
e insumos.

Apertura de competidores fuertes con
el mismo producto

Eventos naturales que retrasen
produccion o venta del producto.

la

Pérdida del poder adquisitivo de la

poblacion

Fuente: Andlisis del entorno
Elaborado por: El Autor
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3.3. OJETIVOS Y ESTRATEGIAS

MISION Elaborar productos de excelente calidad, procesando materias primas Gptimas para el
consumo humano, contribuyendo a su salud y bienestar, aplicando procesos productivos que garanticen la
calidad y eficiencia en la elaboracion de sal liquida, contando con el apoyo de un grupo humano talentoso,
con principios y valores, que respetan las normativas legales, asegurando la confianza de los clientes.

Objetivo
afio 1
(Clientes): Dar
notoriedad a la
marca,
productos y
servicios de la
sal liquida
mediante
marketing mix.

de
Reconocimient
Y y
Notoriedad:

Politica

Creacion de
redes sociales y
pagina web para
promociéon y
venta en linea.

Generar
publicidad
mediante
entrega de
volantes
publicitarios 'y
tarjetas de
presentacion.

Promocionar
LiquidSal como
un producto que
favorece a la
salud, y
contribuir a una
mejor cultura de
consumo de
alimentos.

Contratacion de
impulsador/a
para la
promocién del
local o en putos
de venta.

Obijetivo
afio 2
(Procesos):
Incrementar
el nivel de
calidad en el
proceso
produccion y
servicio

Politica de

Produccion

y Gestién de
Calidad:

Realizar
monitoreo y
seguimiento
de niveles de
satisfaccion
del cliente.

Disefiar  un
plan de
contingencia
para
minimizar
riesgos y
amenazas.

Objetivo
afio 3
(Financiero)

Aumentar
el nivel de
produccion y
ventas de sal
liquida en un
20%

Politica de
Rentabilida
d:

Captar la
atenciéon de
los clientes
mediante

promociones
y campafias
permanentes
con énfasis
en el cuidado
de la salud.

Incrementar
en 10% anual
la cobertura
de mercado,
aperturando
locales 0
puntos  de
venta en
otras zonas.

Objetivo
afio 4
(Capital
Intangible):
Capacitar  al
personal  en
publicidad y
ventas, asi
como en el
proceso  de
produccion.

Politica  de
Gestion  del
capital
humano:
Definir un
plan de
incentivos al
personal por
nivel de

desempefio en
ventas.

Gestionar
convenios con
empresas
especializadas
para capacitar
al personal en
atencion  al
cliente.

Objetivo
afio 5
(Financiero):
Incrementar el
posicionamien
to de la
empresa, la
provincia y en
el pais.

Politica
de
Crecimiento y

Desarrollo:

Incrementar
los canales de
distribucion de
los productos a
toda la ciudad.
Ingresar en
otras
provincias del
pais, o incluso
en  mercados
internacionales

Fuente: Analisis del entorno

Elaborado por: El Autor
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VISION

Ser una
empresa
reconocida por
la
especializacion
de sus productos
para  consumo
alimenticio,
aplicando
métodos
productivos de
calidad,
consolidandose
como un
referente en el
sector como una
organizacion
cumplida y
amigable tanto
con el ambiente
como con la
sociedad,
generando valor
especialmente
para el cuidado
de la salud y
alimentacion de
las personas




3.4 ORGANIZACION INTERNA

Los siguientes autores, Carlos Ramirez y Maria del Pilar Ramirez,
expresan que la organizacion funcional es aquella que se enfoca y aplica el
principio de especializacion de las funciones o actividades, especializandolas por
tareas. Ademas la organizacion por funciones permite reunir en departamentos o
areas a todos los empleados que se dedican a una actividad o a varias
relacionadas, conocidas como funciones dentro de la empresa (RAMIREZ &
RAMIREZ, 2016).

EMPRESA “LIQUID SAL” S.A.S

Organigrama estructural

‘ GERENCIA GENEFAL
Contador Externe | _ _ |
DPTO. DETO. VEMNTAR Y
FEODUCCION MAREETING

Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
llustracion 22.0rganigrama estructural de la empresa LiquidSal S.A.S
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EMPRESA LIQUID SAL S.AS
Organigrama Funcional

actividades de

GERENTE GENERAL

- Planificar, orianizar, dirigir y controlar las diferentes
Empresa.

- Representar legalmente a la empresa.
- Establecer y velar por el cumplimiento de las politicas.
- Establecer estrategias y admunistrar el presupuesto.

Contador Externo
- Llevar un control en libros contables.

- Elaborar informes y graficos contables
mensuales.

- Elaborar balances

- Dar seguimiento de los movimientos
economicos de la empresa.

Operarios

- Controlar la materia prima
- Elaborar los productos

- Empaquetar los productos
-Control de calidad

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: EI Autor

Vendedores

- Cumplir con las ventas planificadas

- Captar muevos clientes

- Asesorar a los compradores potenciales
-Realizar cobranzas

- Distribuir productos puntualmente

- Realizar publicidad

- Entregar un reporte de ventas

lustracion 23.0rganigrama funcional de la empresa Liquid Sal
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3.5 Descripcion de puestos

En este apartado se describen las funciones 'y
responsabilidades de cada uno de los puestos que ocupara el
personal de LiquidSal, segun el organigrama que ha sido mostrado

en el punto anterior.

Tabla 41. Descripcion del puesto Gerente

l. Informacioén basica

Puesto Gerente general

Jefe inmediato Superior Ninguno

Supervisa a: Operarios y vendedores

1. Naturaleza del puesto

El puesto de gerente tiene la finalidad de tener una persona
encargada de las diferentes fases de la administracion, asi como también de
guiar a los colaboradores hacia el cumplimiento de los objetivos empresariales

y tener la capacidad de tomar decisiones actuando con responsabilidad.

111, Funciones

= Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades y recursos de la
empresa

= Establecer y velar por el cumplimiento de las politicas.
= Establecer estrategias y administrar el presupuesto.
= Organizar la estructura empresarial y tomar decisiones

= Analizar los aspectos financieros, administrativos y de personal de la
empresa.

= Contratar personal

»  Hacer de lider de su equipo empresarial

= Diseflar y realizar mecanismos de seguimiento y control de las
actividades y del desempefio del personal

= Revisar y aprobar informes

=  Realizar negociaciones con otras empresas

V. Requisitos minimos para el puesto Titulo profesional

Ingeniero en Adm. Empresas o similar
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Experiencia Minimo 2 afios de experiencia en cargos de
direccion o jefatura de departamentos

Habilidades: =  Comunicacion

= Resiliencia
» Liderazgo

= Conocimiento en gestion de proyectos y/o
emprendimientos

= Trabajo en equipo

= Motivacion

=  Empatia

= Capacidad de toma de decisiones

Formacién Administracién de empresas, administracion
comercial, finanzas y/o afines.

Fuente: (Chiavenato, 2015)
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 42. Descripcion el puesto Operario

Puesto: Operario

I |
nformacion
basica
Puesto:
Operario
Jef Gerente general
e:

Supervisa a: Ninguno

1. Naturaleza del puesto

Es el responsable de coordinar actividades y elaborar el proceso
de produccion de los productos, llevando el control del almacenamiento de
la materia prima, asi como también organizando el &rea interna del area de

produccion que cumpla con los procesos de calidad.

111, Funciones

= Almacenar y llevar el control de los recursos y actividades para la
produccion

= Elaborar los productos para su comercializacion

= Velar por el cumplimiento de las normas de seguridad e higiene del area de
produccion

= Realizar el control de calidad de los productos para la venta

= Envasar y sellar los productos finales

V. Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional Tecnologo
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Experiencia Minimo 1 afio de experiencia en la produccién de
alimentos y su proceso de empaquetado y sellado

Habilidades =  Trabajo bajo presion

= Trabajo en equipo

» Tener conocimiento de la industria con
la que se trabaja la produccion de
alimentos

=  Capacidad de resolucién de problemas

= Capacidad de priorizacion de tareas

= Responsabilidad

= Creatividad

= Integridad

Formacion: estudiante o egresado en tecnologia de alimentos

Fuente: Chiavenato 2014

Elaborado por: EI Autor
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Tabla 435. Descripcion del puesto Vendedor

l. Informacion basica

Puesto Vendedor
Jefe inmediato superior Gerente general
Supervisa a Ninguno

1. Naturaleza del puesto
Realizar el proceso de comercializacién de los productos que
ofrece LiquidSal captando y fidelizando clientes, realizando entregas,
cobranzas y teniendo el conocimiento de marketing para posicionar la marca

y ampliar el mercado.

I1. Funciones

= Cumplir con las ventas planificadas
=  Captar nuevos clientes

= Explicar las cualidades, beneficios y caracteristicas de los productos de venta

= Asesorar a los compradores potenciales
» Realizar cobranzas

= Distribuir productos puntualmente

= Realizar publicidad para los clientes

= Informar a los clientes sobre las promociones, descuentos, entre otros.
= Retroalimentar a la empresa con necesidades de los clientes
= Ofrecer servicio post venta a los clientes

= Entregar un reporte de ventas

V. Requisitos

minimos para el puesto

Titulo profesional Bachiller
Experiencia Minimo 1 afio de experiencia en ventas
Habilidades =  Orientacion al cliente

= Vocacion de servicio
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Empatia

Creatividad

Inteligencia emocional
Honradez
Competitividad
Facilidad de palabra
Manejar medios digitales
Auto disciplinado

Formacion Comercio y administracion, cursos marketing.
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3.6 Control de gestion

3.6.1 Indicadores de gestion

(Beltran, 2018) define los indicadores de gestion de la siguiente manera:

Es la expresion cuantitativa del comportamiento y desempefio de un proceso que permite describir
caracteristicas, comportamientos o fenémenos de la realidad, mediante la evolucién de una variable o el
establecimiento de una relacion entre variables, que al ser comparada con periodos anteriores, productos
similares 0 una meta 0 compromiso permite evaluar el desempefio y su evolucién en el tiempo. (p.34)

Partiendo de la definicion anterior, se entiende la importancia de los indicadores en cada proceso ya que, mediante su
medicién, se pude obtener un contraste entre lo deseado vs. lo real, y sobretodo tener una retroalimentacion para mejorar aspectos

débiles.

La utilizacién de los indicadores va alineado a los objetivos para tener un mayor control del proceso, avance y resultados;
pues hoy en dia no basta solo con brindar un producto o servicio, sino que va mas alla de tener proceso, pues ante la competencia que
hay entre diferentes empresas, sélo podran sobrevivir aquellas empresas que trabajen continuamente para proveer mas valor a sus

clientes a través de procesos cada vez mas eficientes, no basta con tener objetivos si estos no son evaluados a tiempo.

LiquidSal utilizara los siguientes indicadores para realizar la medicion de sus procesos de la siguiente manera:
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Tabla 446. Indicadores de Gestion del area Gerencia General

Area de implementacion ~ Nombre del indicador Formula Meta Frecuencia
i 0,
Gerencia General Eficiencia presupuestaria Presup.Ejecut./presup. Cumplir con al menos el 85% de lo Mensual
Programado*100 planificado
Mejoramiento ° i °
Gerencia General ] N° cursos realizados/N°  cursos Contar con el 95% del personal
de etencias del lanificados * 100 capacitado Anual
persGRAIP P P
metgerencia General Cumplimiento - de N° de metas logradas/N° de metas Alcanzar el 85% de las metas Mensual
lanificadas *100 lanificadas
trazadas P P
Productividad de la
i ° N° | *1 Empl neren ven
mang;erenma General N° de ventas/ N° de empleados * 100 mpleados que generen ventas Anual
de obra en un 90%
. ) ) . ) . )
Gerencia General Indice i adce Total de trabajadores productivos/N° de Conseguir que el 95% refleje Semestral
cion empleados satisfechos * 100 productividad y satisfaccion
laboral

Fuente: (Beltran, 2018)
Elaborado por: El Autor
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Tabla 457.Indicadores de Gestion del &rea Marketing y Ventas

Area de implementacion Nombre del indicador Formula

Meta Frecuencia

. S . N° de ventas realizadas/N°
Dpto. Marketing y Ventas Eficiencia comercial

de

ventas esperadas * 100

Dpto. Marketing y Ventas Rentabilidad Clientes satisfechos/Monto
clientes promedio de compra *100
Nivel de interaccion y Poblacion alcanzada en
Dpto. Marketing y alcance redes/Poblacion esperada * 100
Ventas
N° actividades publicitarias
Dpto. Marketing y Ventas Eficacia de realizadas/N° actividades
comunicacion publicitarias planificadas * 100
. L N° de clientes
Dpto. Marketing y Ventas Participacion en el mercado

activos/N° de

clientes potenciales * 100

Obtener un 85% de eficiencia en

ventas

Lograr satisfaccion en al menos
el 90% de nuestros clientes

Cumplir con el 70% de
alcance a través de medios

digitales

Mejorar en un 75% el nivel de
comunicacion con el publico

objetivo

Conseguir fidelizacion de un 65%

de los clientes

Mensual

Trimestral

Mensual

Trimestral

Semestral

Fuente: (Beltran, 2018)
Elaborado por: El Autor

103



Tabla 46. Indicadores de gestion del &rea de produccion

Area de implementacion Nombre del indicador Férmula Meta Frecuencia

Optimizar recursos del
Dpto. Produccion Control de Cantidad de desperdicios / Cantidad de proceso productivo en un 90% Mensual

. unidades fabricadas * 100
desperdicios
. cion Indice de N° de unidades producidas/Horas- Optimizar  tiempos de Mensual
prodoBHfibs
hombre empleadas * 100 produccién en un 70%
mano de
obra

. Eficiencia de Capacidad utilizada/Capacidad Mantener en buen estado el

utili?&tl%'np(ﬁgduccmn . . - Mensual
disponible * 100 100% de la maquinaria

Dpto. Produccion Rotacion de inventarios N de materia prima Controlar en un 90% la

. . Mensual
. . . produccién de los alimentos
utilizada/Unidades producidas
*100

Dpto. Produccion Nivel de serviclo Productos  despachados/  Productos Cumplir con el 95% de entregas

del Inventario por : Mensual
producto pedidos * 100 dentro de un tiempo prudente

Fuente: (Beltran, 2018)
Elaborado por: El autor
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3.7 Necesidades de personal

La empresa Liquid Sal cuenta con 5 colaboradores para poder cumplir
con las tareas que son indispensables para su crecimiento, y a futuro no se proyecta
la contratacion de mas personal ya que con los que se cuenta actualmente se ha
planificado y determinado que es suficiente para el funcionamiento de la actividad
de la empresa durante los primeros 5 afios. Es obvio que, si el incremento de la
demanda es alto, la empresa contratard personal ya sea de némina o eventual. Por
ahora se mantiene el mismo numero de mano de obra

En la siguiente tabla se muestra el detalle:

Tabla 47. Necesidad del personal

Afio N.° de
personal
Afio 1 5
Afo 2 5
Afio 3 5
Afio 4 5
Afio 5 5

Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: El Autor
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CAPITULO IV

4. AREA JURIDICA LEGAL

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

Ejecutar todos los procedimientos y requisitos legales necesarios para la
constitucién de la empresa, a través del cumplimiento de leyes, normas y/o

reglamentos y que sus operaciones estén acorde al marco legal vigente.

4.2 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

La empresa “LiquidSal S.A.S” estd constituida como una Sociedad por
Acciones Simplificada, integrada por un socio, su ubicacién es en la parroquia
Cumbaya perteneciente al DM de Quito y este tipo de constituciéon tiene como
finalidad impulsar el emprendimiento, dinamizar la economia y ampliar la
produccion para satisfacer las necesidades de los consumidores en un amplio
mercado. en este caso a través de la produccién y comercializacion de alimentos
saludables.

Su conformacién legal esta amparada en los siguientes cuerpos legales:

(Ley de Compafiias, 2020) que describe nuevas disposiciones que aln se

encuentran enumeradas pero que han sido aprobadas el 28 de febrero del 2020:
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Tabla 48.Disposiciones Generales

Disposiciones Generales

Art (...) Limitacién de responsabilidad. - La sociedad por acciones simplificada
podra constituirse por una 0 varias personas naturales o juridicas, quienes sélo
seran responsables limitadamente hasta por el monto de sus respectivos aportes.
Salvo que. en sede judicial, se hubiere desestimado la personalidad juridica de la
sociedad por acciones simplificada, el o los accionistas no serin responsables por
las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en las que
incurra la sociedad.

Art (...) Personalidad juridica. - La sociedad por acciones simplificada, una vez
mscrita en el Registro de Sociedades de la Supenntendencia de Compafiias,
Valores v Seguros, formard una persona juridica distinta de sus accionistas.

Art (...) Constitucién de la sociedad por acciones simplificada. - La sociedad
por acciones simplificada se creard mediante contrato o acto unilateral que conste
en documento privado que se inscribird en el Registro de Sociedades de la
Superintendencia de Compafiias, Valores v Seguros, momento desde el cual
adquiere vida juridica. El documento constitutivo debera contener los requisitos
mimmos para la constitucion de uvna sociedad por acciones simplificada,
expresados en esta Ley para este tipo de compafiias. Los Intendentes de
Compafiias, en sus respectivas jurisdicciones, tendran la competencia para el
registro v control de este tipo de sociedades. De acuerdo con la reglamentacion
expedida por la Superintendencia de Compafiias, Valores v Seguros, la sociedad
por acciones simplificadas también podra constituirse por via electronica.

Art. (...) Valor nominal v capital minimo. - Las acciones de una sociedad por
acciones simplificada tendran el valor nominal de un dolar o miltiplos de un délar
de los Estados Unmidos de América. La sociedad por acciones simplificada no
tendra un requenimiento de capital minimo.

Fuente: (Ley de Compafiias, 2020)
Elaborado por: El Autor

= (Superintendencia de Compaiiias, valores y seguros, 2020) donde

se describe el tramite que debe cumplir la empresa para su

constitucion juridica, que es simplificado y sin costo.
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Tabla 49.Requisitos para constitucion juridica S.A.S

Requisitos

il

Certificado electromico del accionista
Eeserva de 1a denominacion
Contrato privado o escritura.
Nombramiento(s).

Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro

del usuario en el sistema, esto es:

PRI MO D SR

Tipo de solicitante

Nombre completo

Numero de 1dentificacion

Correo electronico

Teléfono convencional y/o teléfono celular
Provincia

Ciudad

Dhreccion

Copia(s) de cédula o pasaporte.

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, valores y seguros, 2020)
Elaborado por: EIl Autor

Pasos para la constitucion

1. Crear reserva de denominacion

a.

Ingresar al portal www.supercias.gob.ec
Ingresar al portal de tramites sector societario
Ingresar usuario y clave (si no lo tiene, hay que crearlo)

Ingresar a la opcién Constitucion.
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http://www.supercias.gob.ec/

e. Seguir los pasos indicados en dicho proceso, y escoger
el tipo de compafiia S.A.S.

f. Terminado el proceso, se imprime la Reserva

2. Descargar formato de documentos: contrato,
nombramiento yformularios de registro.
a. Ingresar al portal
b. Ingresar a guias del usuario y descargar los formatos y
documentos requeridos.
c. Llenar la informacion solicitada en los documentos

descargados.

3. Enviar a la cuenta de correo electronico de la oficina
correspondiente, los documentos obligatorios.
a. Solicitud de constitucion
b. Un archivo PDF que contenga contrato
privado/Escritura + Reserva debidamente firmado

electronicamente.

c. Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente
firmado electronicamente.

d. Un archivo PDF que contenga los formularios de
registro de los accionistas y administradores y la copia

de las respectivas cédulas o pasaportes.

4. Crear un tramite de constitucion con la solicitud recibida, la
informacion referente al inicio del proceso de constitucion

sera enviada al correo electronico del solicitante.

5. El tramite sera revisado y gestionado por el area de registro
de sociedades, mientras tanto, debe enviar correos
electronicos al solicitante para subsanar cualquier

observacion del proceso. De no existir observaciones o
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posterior a ellas, se deben generar las razones de
inscripciones del contrato o escritura y del o los

nombramientos segun sea el caso.

6. Secomunica a través de e-mail, al solicitante la culminacién
del proceso con toda la informacion referente a la nueva
compariia que ha sido constituida adjuntandose las razones

de inscripciones correspondientes.

4.2.1 Patentes y marcas

No se va a utilizar patente en este caso ya que no se esta haciendo una
invencion, por ende, no se necesita ningun derecho exclusivo. Lo que si se va a

registrar es la marca porque este producto es nuevo y sera una marca unica.

Conforme al Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, una marca es un
signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma clase o rama. Se
puede representar por una palabra, nimeros, un simbolo, un logotipo, un disefio,
un sonido, textura, 0 una combinacién de estos. Para poder hacer el registro de la

marca se debe distinguir los tipos y las clases de marcas (SENADI, 2020).
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Tabla 50.Proceso de registro de marca

Proceso de registro de marca

b

il

12.
13.
14.
15.
16.

17.

Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintelectuales.gob.ec
Seleccionar PROGRAMA/SERVICIOS

Ingresar opcion CASILLERO VIRTUAL

Llenar los datos que solicita el CASILLERO VIRTUAL (51 es persona natural
poner los datos con mimero de cédula de ciudadania v s1 es persona juridica
colocar los datos con el RUC de la empresa)

Una vez que haya dado este procedimiento, llega al correo el usuvario y
contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar la
contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; v,
e ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

Ingresar el usuario v contrasefia

Ingresar a la opcion PAGOS

Opcion TRAMITES EN LINEA

. Opcion GENERAR COMPEOEBANTE

. Se despliega una plantilla para llenar los datos; le solicitan que Ingrese el codigo

0 al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa de Pago: (Ingresar el codigo
1.1.10)

Ingresar los datos v Boton GENERAR COMPROBANTE

Imprimmr el comprobante

Realizar pago en linea de la busqueda fonética (Manual de uso) por un valor de
$16.00.

Imprimir v escanear los comprobantes de pago (tanto el que imprimid del IEPT,
como el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)
Enviar via mail a la siguente direccion foneticoquito(@senadi.gob.ec, asi como
el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que se desea verificar.

Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

Fuente: (Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, 2020)
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 51.Tramite para el registro de marca

Tramite para el registro de marca

18. Una vez verificado en el listado de marcas, que no esté registrado o en
tramite de registro el nombre de su marca.

19. Ingresar a solicitudes en linea con su usuario y contrasefa

20. Opcion REGISTRO

21. Del listado escoger la opcién SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

22.Y proceder a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca.

23. Después de haber ingresado los datos

24. Boton GUARDAR

25. Boton VISTA PREVIA

26. Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de
$208,00

27. Cancelar al Banco del Pacifico

28. Icono INICIO DE PROCESO.

Fuente: (Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, 2020)
Elaborado por: EI Autor

4.2.2 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Entre la documentacion y licencias necesarias que la empresa debe cumplir

ademas de las mencionadas anteriormente, para el inicio de sus actividades son:

(Ley de Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria, 2020) la cual define al Permiso de Funcionamiento como:

El documento otorgado por la autoridad sanitaria nacional a los establecimientos
sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos los requisitos para
su funcionamiento, establecidos en los reglamentos correspondientes. (p.4)

La misma que sefiala los siguientes requisitos para la Obtencién de Permiso

de Funcionamiento:
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Tabla 52.Requisitos permiso funcionamiento ARCSA

Requisitos de Obtencion de Permiso Funcionamiento ARCSA

1. Ingresar al link:

http://permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec/ o en la pagma

web de la ARCSA: www.controlsanitario.gob.ec

Dar clic en la opeion “Obtén tu Permiso de Funcionamiento™

3. Una vez ingresado al portal del sistema, podrd consultar s1 su
establecimiento requiere o no requiere del permiso de funcionamiento y
en caso de requerirlo se detallard cuales son los requisitos para la
obtencién del mismo, para realizar la consulta podra dar clic en la opcién
W A.Q'[j:”.

4,  Debera ingresar la(s) palabra(s) que describan la actividaditipo de
establecimiento, una vez completado, hacer clic en la opcion “Buscar”

5. Sedesplegara un listado de opciones segiin su bisqueda, y podra dar clic
en alguna de ellas para visualizar el detalle.

6. Una vez consultado s1 su establecimiento requiere del permiso de
funcionamiento, deberd volver a la pantalla principal del sistema para
crear su usuario y contrasefia.

7. Luego, debe ingresar al sistema con su usuario y contrasefia.

Debera generar la solicitud para obtener el permiso de funcionamiento.

9. Cancelar el valor correspondiente de acuerdo con la orden de pago
generada en el sistema formatico.

10. Adjuntar el comprobante de pago en el sistema informatico; siempre y
cuando la cancelacion del valor se haya realizado en BanEcuador.

11. Supago se validara de acuerdo con el tipo de cancelacion del importe por
la obtencion del permiso de funcionamiento, que realice (Banco del
Pacifico: 24 horas / BanEcuador: 24 horas); luego podra imprimir su
factura y permiso de funcionamiento.

[

=]

C
Fuente: (Ley de Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia
Sanitaria, 2020)
Elaborado por: El Autor

= (Ley de Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria,
2020) detalla los siguientes requisitos para realizar la Inscripcion de la

Notificacion Sanitaria de Alimentos Procesados Nacionales:
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Tabla 53.Requisitos para Inscripcion de Notificacion Sanitaria

Requisitos de Inscripcion de Notificacion Sanitaria

1. La Planta de Alimentos debera tener Permiso de Funcionamiento Arcsa
vigente
2. Ingresar al formulario de solicitud (129-AL-002-EEQ-01) a través de
Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE).
a. Registro de Representante Legal o Titular del Producto
b. BRegistro del Eepresentante Técnico
3. En el sistema se consignara datos v documentos:
a. Descripcion e interpretacion del codigo de lote.
b. Disefio de etiqueta o rotulo del o los productos.
c. Especificaciones fisicas v quimicas del material de envase, bajo
cualquier formato emitido por el fabricante o distribmidor.
d. Descripcion general del proceso de elaboracion del producto.
e. En caso de maqula, declaracion del titular de la notificacion
obligatoria.
f Para productos organicos se presentara la Certificacion otorgada por la
Autoridad competente correspondiente.
4. El sistema emitira una orden de pago de acuerdo con la categoria que
consta en el Permiso de Funcionamiento otorgado por la Agencia, el cual
debe ser acorde al tipo de alimento a notificar.
Despues de la emision de la orden de pago el usuano dispondra de 5 dias
laborables para realizar la cancelacion, caso contrario sera cancelada dicha
solicitud de forma definitiva del sistema de notificacidon sanitaria. El
comprobante debe ser enviado a la  siguiente  direccion:
arcsa.facturacioni@controlsanitario. gob.ec, para confirmacion del pago.
6. El Arcsa revisara los requisitos en funcion del Perfil de Riesgo del
Alimento. en 5 dias laborales.
7. Una vez ratificada la solicitud por parte de la ARCSA se debera imprimir
la Orden de Pago v realizar la cancelacion del valor correspondiente.
8. Con el pago realizado se podra mmprimir el Certificado de Registro
Sanitario correspondients.

LA

Fuente: (Ley de Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria, 2020)
Elaborado por: EI Autor

Segun la (Ordenanza Municipal N°. 04-CSMB, 2019) solicita

los siguientes requisitos para la Obtencion de la Patente Municipal:

Art. 5. Inscripcidn en el registro de patentes: todas las personas naturales,
juridicas, sociedades nacionales o extranjeras, domiciliadas o con
establecimiento en la jurisdiccion DM de Quito, que realicen actividades
econdémicas de forma permanente, estan obligados a
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inscribirse por una sola vez dentro de los sesenta dias conforme lo establece el
Art. 1 de la presente ordenanza, en el Registro de Patentes de la Jefatura de
Rentas del Ilustre Municipio del DM de Quito, para lo cual debera presentar la
siguiente documentacion:

Personas Juridicas y sociedades:

e Registro Unico de Contribuyentes.

e Copia de la cédula, papeleta de votacion y nombramientos legalizados del
representante legal

e Copia de la escritura, acta, o resolucion de constitucién de compafiias,
sociedades andnimas, o sociedades de hecho, debidamente legalizada.

e Copia de la carta del impuesto predial del afio inmediato anterior del predio
en que se ejecutan las actividades comerciales, sea este urbano o rural si lo
amerita.

e Una vez obtenida la patente, todas las personas naturales o juridicas, estaran
en la obligacion de exhibir la patente en un lugar visible del establecimiento
o local.

Conforme a la Empresa Nacional del Cuerpo de Bomberos se necesita

la siguiente documentacién detallada para la Obtencién de este permiso:

e Solicitud de inspeccion del local

e Croquis de la ubicacion de la empresa

e Copia del plano de las instalaciones

e Informe favorable de la inspeccion

e Pago al dia de los predios

e Copiadel Ruc

e Presentar informe de compatibilidad de uso de suelo, elaborado por el
personal del I. Municipio de Quito, regulados en el PDyOT. (Bomberos,
2020)

El (Servicio de Rentas Internas, 2020) establece que los requisitos para

la Obtencion del RUC son los siguientes:

1. Inscripcion en el Registro Unico de contribuyente

2. Emisién de comprobantes de venta
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3. Declaracion de impuestos

4. Pago de impuestos
Para el cumplimiento de las obligaciones, se deben realizar las siguientes

actividades:

o gk~ v N

8.
9.

Declaracion mensual de Impuestos retenidos en la fuente
Declaracion mensual del Impuesto al valor agregado
Declaracion de Impuesto a la renta anual

Pago de Anticipo de impuesto a la renta

Anexos Transaccionales Simplificados

Anexo de Impuesto a la Renta en Relacion de Dependencia
(RDEP)

Anexo de Impuesto a los Consumos Especiales
Anexo de socios/as, participantes (si lo amerita)

Anexo de utilidades (si lo amerita)

10. Elaboracidn y transmision de informes al MRL
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CAPITULO V

5. AREA FINANCIERA

5.1 OBJETIVOS DEL AREA FINANCIERA

Analizar la parte financiera de la empresa, a través de un plan de
inversiones, plan de financiamiento, proyeccion de costos y gastos
mediante la evaluacién financiera por medio de indicadores financieros

para conocer la viabilidad del proyecto y ponerlo en marcha.

5.2 PLAN DE INVERSIONES

El plan de inversiones es un documento que incluye todo el proceso de analisis,
cuyo objetivo es reflejar todo lo necesario para empezar a emprender un negocio,
manteniendo el valor, esencia del negocio y sin que la empresa pierda rentabilidad
y viabilidad (Sapag, 2015).
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Tabla 54. Plan de Inversion

Descripcion Valor unitario USD Total USD TOTALES USD
ACTIVOS FIJOS 23.482,00
Muebles y enseres 547,00
Escritorio de oficina 120,00 120,00
Sillas 80,00 160,00
Archivador 90,00 90,00
Silla de espera 40,00 160,00
Extintores 17,00 17,00
Maquinaria y equipos 1.730,00
Equipos de cocina 1.200,00 1.200,00
Estanterias 100,00 100,00
Mesas de acero inoxidable 430,00 430,00
Herramientas 259,00
Bandejas grandes 5,00 10,00
Kits de utensilios de cocina 80,00 160,00
Tamizadores 7,00 35,00
Jarras 7,00 14,00
Basureros para produccion 20,00 40,00
Equipos de Oficina 756,00
Sumadora eléctrica 94,00 94,00
Teléfonos inalambricos 60,00 60,00
Teléfono celular 150,00 150,00
Céamaras de seguridad 400,00 400,00
Dispensador de agua 22,00 22,00
Cafetera eléctrica 30,00 30,00
Descripcion Valor unitario USD Total USD TOTALES USD
Equipos de computacion 3.200,00
Computadora portatil 500,00 500,00
Computadora de escritorio 500,00 500,00
Impresora Epson L410 310,00 310,00
Programa contable Bones 1.800,00 1.800,00
UPS regulador voltaje 30,00 90,00
Vehiculos 16.990,00
Mini furgoneta Cargo 16.990,00 16.990,00
GASTOS DE CONSTITUCION 4.345,59
Constitucidn juridica S.A.S 20,00 20,00
Permisos Legales 2.396,34
Reqgistro sanitario 1.500,00 1.500,00
Proceso y Tramite de registro de marca 208,00 208,00
Permiso Funcionamiento ARCSA 288,00 288,00
Inscripcién de Notificacion Sanitaria 340,34 340,34
Permiso de Cuerpo de Bomberos 20,00 20,00
Patente Municipal 40,00 40,00
Instalaciones y remodelaciones 1.929,25
Adecuaciones 1.638,00
Divisiones de gypson 10,00 20,00
Puertas de madera 150,00 300,00
Bafio y lavabo de manos 100,00 100,00
Pintura decoracion 18,00 18,00
Lavabos de acero 350,00 700,00
Mano de obra de adecuaciones 500,00 500,00
Material eléctrico 291,25
Focos Led 3,25 16,25
Cableado energia eléctrica 200,00 200,00
Toma corrientes 10,00 50,00
Interruptores 5,00 25,00
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L Valor TOTALES
Descripcién unitario USD Total USD USD
CAPITAL DE TRABAJO 20.314,43
COSTO DE PRODUCCION 7.317,54
Sueldos mano de obra directa 1.172,19 3.516,56
Materiales indirectos 167,99 503,98
Materia Prima 437,00 1.311,00
Servicios basicos de produccion 52,00 156,00
Arriendos Planta de produccion 400,00 1.200,00
Combustibles 210,00 630,00
GASTOS DE ADMINISTRACION 7.248,99
Sueldos Administrativos 2.028,03 6.084,09
Alquiler de oficinas 150,00 450,00
Servicios basicos 144,00 432,00
Suministros de oficina 53,50 160,50
Utiles de limpieza 40,80 122,40
GASTOS DE VENTAS 5.747,90
Publicidad 519,50 1.558,50
Némina de ventas 1.396,47 4.189,40
TOTAL INVERSION INICIAL 48.142,02

Para iniciar la actividad econdmica de la empresa LiquidSal se necesita

invertir $ 48.142.02 que esta distribuido entre activos (maquinaria, muebles y

enseres, equipos de computacion, herramientas. equipos de oficina, gastos de

constitucién (permisos legales e instalaciones y remodelaciones) y también se

detalla el capital de trabajo, que es la suma total con la que la empresa cuenta y

puede iniciar sus operaciones, cubrir sus obligaciones necesidades sin depender

aun de ingresos por ventas.

5.2.1 Capital de Trabajo

(Itad, 2019) en su manual de Gestion Financiera redacta al capital de trabajo

como:

Una razén que mide la capacidad crediticia de la
empresa, porque representa el margen de seguridad de
los acreedores o bien la capacidad de pagar de la
empresa para cubrir sus deudas a corto plazo. Es decir,
los activos para que una compafiia sea capaz de hacer
sus funciones y actividades normales a corto plazo.

(p.18)

A continuacion, se describe la forma como esta distribuido el capital de



trabajo, es el resultado de la suma de los costos y los gastos que tendra la
empresa durante el primer mes y se proyecta para 3 meses, ya que este es
el tiempo minimo necesario para que la empresa opere y cubra sus

necesidades sin depender de ingresos por ventas.

Tabla 55. Capital de Trabajo

... Valor TOTALES
Descripeion unitario USD Total USD USD
CAPITAL DE TREABAJO 20.314,43

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: EI Autor

De acuerdo a la tabla anterior, se evidencia que el Capital de Trabajo es de

$20.314,43, que es un valor que esta contenido en el Plan de Inversion.

5.3 Plan de Financiamiento

Para Mercedes Fajardo Ortiz y Carlos Soto Gonzélez un plan de
financiamiento es un el compendio de los objetivos econémicos y financieros de
una organizacion, sea ésta natural o juridica, en el cual constan las estrategias que
deben seguirse para alcanzar las metas propuestas en la planificacion. Ademas
establecen la manera en que se puede alcanzar la cantidad o0 monto de dinero en
forma de ahorro o ganancias, desde su inicio de funciones hasta la culminacion
del periodo de inversion previsto (MERCEDES FAJARDO / CARLOS SOTO,
2017).

Toda vez que se establece la inversion, se deben obligatoriamente
identificar las fuentes de financiamiento, fase fundamental para cumplir con las
obligaciones de inversiones y gastos para el desarrollo de la empresa u

organizacion, estos recursos pueden ser propios o de terceros.

5.3.1 Forma de Financiamiento

Todas las empresas al ser creadas, necesitan de un capital que es aportado

por el duefio o socios de la empresa y también se puede financiar por medio de
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una institucion financiera. En el caso de este proyecto, el 100% son recursos

propios.

Tabla 56.Forma de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)
Recursos propios $ 48.142,02 100%
Efectivo $ 48.142,02 100%

Total $ 48.142,02 100%

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

En este caso, la persona que va a crear la empresa es quien aporta en

su totalidad toda la inversion necesaria para iniciar operaciones.

5.3.2 Calculo de costos y gastos

Detalle de costos

Los autores (Fajardo Ortiz & Soto Gonzélez, 2017) definen a los costos de

la siguiente manera:

Los costos son un valor sacrificado, medido en términos monetarios
mediante la reduccion de activos o el aumento de pasivos, hasta
obtener un beneficio presente o futuro. Partida que representa aquellos
desembolsos que realiza la empresa y que se activan en los productos a
ser fabricados, ejemplos: costos de produccién, costos de ventas, etc.
Este tipo de cuenta se presenta en aquellas empresas que compra
materia prima como tal y que luego serd sometida a un proceso de
transformacion en el que se involucran la mano de obra y los costos

indirectos de fabricacion. (p. 84).

En la siguiente tabla, se desglosan los costos en los que va a incurrir

la empresa para la elaboracion de sal liquida:
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Tabla 57. Detalle de Costos

L Unidad de Cantidad Costo Costo
Descripcion . mensual A Costo anual
medida . Unitario mensual
requerida
Materia Prima
Agua filtrada Litro 100 1,00 100,00 1.200,00
Sal de mina Kilogramos 50 0,99 49,50 594,00
Potasio grado médico Kilogramos 25 11,50 287,50 3.450,00
Totales 437,00 5.244,00
Materiales indirectos
Envases Unidades 13200 0,005 66,00 792,00
Etiquetas Rollos (1.000) 14 5,000 70,00 840,00
Cart6n corrugado Unidad 1 0,700 0,39 4,70
Guantes cajas 1 15,000 15,00 180,00
Mascarillas cajas 1 10,000 10,00 120,00
Cofias Unidad 44 0,150 6,60 79,20
Totales 167,99 2.015,90
Mano de Obra Directa
Operario 1 Unidad 1 586,09 586,09 7.033,12
Operario 2 Unidad 1 586,09 586,09 7.033,12
Totales 1.172,19 14.066,24
Arriendos Planta de produccion
Alquiler planta de produccion Unidad 1 400,00 400,00 4.800,00
Totales 400,00 400,00 4.800,00
Servicios basicos de produccion
Agua mt3 300 0,04 12,00 144,00
Energia eléctrica Kw / hr 1.000 0,04 40,00 480,00
Totales 0,08 52,00 624,00
Combustibles
Gasolina extra Unidad 120 1,75 210,00 2.520,00
Total 210,00 2.520,00
Depreciaciones de produccion
Maquinaria y equipos Unidad 1 1.730,00 14,42 173,00
Herramientas Unidad 1 259,00 4,32 51,80
Vehiculos Unidad 1 16.990,00 141,58 1.699,00
Totales 160,32 1.923,80
Mantenimiento de equipos e instalaciones
Magquinaria y equipos Unidad 1 1.730,00 4,33 51,90
Herramientas Unidad 1 259,00 0,65 7,77
Vehiculos Unidad 1 16.990,00 56,63 679,60
Totales 61,61 739,27
Seguros de equipos e instalaciones
Magquinaria y equipos Unidad 1 1.730,00 4,33 51,90
Herramientas Unidad 1 259,00 0,65 7,77
Vehiculos Unidad 1 16.990,00 56,63 679,60
Totales 61,61 739,27
Total: 32.672,49

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor
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En la tabla anterior se tomd en cuenta costos de materia prima, materiales
indirectos (porque son utilizados para la fabricacién del producto), mano de obra
directa, arriendo de la planta de produccion, servicios basicos, combustibles,
mantenimiento de equipos e instalaciones, seguro de equipos e instalaciones y las
depreciaciones.

Es necesario tomar en cuenta que se incluyen a las depreciaciones, pero
que en realidad no es un egreso real ya que no representa salida de efectivo, pero
hay que tomarlo en cuenta contablemente. Este valor debe estar incluido en los
activos que generan el producto, como son la maquinaria y el inventario para la
produccidn que estan directamente involucrados en el proceso de produccion de la

sal liquida.

5.3.3 Proyeccion de Costos

Se realiz6 la proyeccion de los costos que tendra que afrontar la empresa en los
préximos 5 afios. Para esta proyeccion se utilizo el porcentaje promedio de
inflacién de los Gltimos 5 afios que es el 0.90% (2015-2019), datos que han sido
tomados del (Banco Central del Ecuador, 2020)
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Tabla 58. Proyeccion de Costos

L Costo Costos ~ Costos ~
Descripcion mensual Fijos Variables Total, afio 1 Fijos Variables Total, afio 2
Materia Prima 437,00 5.244,00 5.244,00 5.291,20 5.291,20
Materiales indirectos 167,99 2.015,90 2.015,90 2.034,05 2.034,05
Mano de Obra Directa 1.172,19 14.066,24 14.066,24 14.192,84 14.192,84
Servicios basicos de produccion 52,00 624,00 624,00 629,62 629,62
Combustibles 210,00 2.520,00 2.520,00 2.542,68 2.542,68
Arriendos Planta de produccion 400,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Depreciaciones de produccion 160,32 1.923,80 1.923,80 1.923,80 1.923,80
Seguros de equipos e instalaciones 61,61 739,27 739,27 745,92 745,92
Mantenimiento de equipos e instalaciones 61,61 739,27 739,27 745,92 745,92
2.722,71 8.202,34 24.470,15 32.672,49 8.215,65 24.690,38 32.906,03
Costos o Costos o Costos ~

Fijos Variables Total afio 3 Fijos Variables Total, afio 4 Fijos Variables Total, afio 5
5.338,82 5.338,82 5.386,87 5.386,87 5.435,35 5.435,35
2.052,35 2.052,35 2.070,82 2.070,82 2.089,46 2.089,46
14.320,58 14.320,58 14.449,46 14.449 46 14.579,51 14.579,51
635,28 635,28 641,00 641,00 646,77 646,77
2.565,56 2.565,56 2.588,65 2.588,65 2.611,95 2.611,95
4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
1.923,80 1.923,80 1.923,80 1.923,80 1.923,80 1.923,80
752,64 752,64 759,41 759,41 766,25 766,25
752,64 752,64 759,41 759,41 766,25 766,25
8.229,07 24.912,59 33.141,67 8.242,62 25.136,81 33.379,43 8.256,29 25.363,04 33.619,33

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor
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5.3.4 Detalle de Gastos

El gasto se define como “Partida que representa los pagos realizados para

cubrir las actividades operativas de la empresa y se reflejan en los resultados,

ejemplo: los gastos administrativos, gastos de ventas, financieros entre otros”.”
(Fajardo Ortiz & Soto Gonzalez, 2017)

Tabla 59.Detalle de Gastos

. Cant. Valor Frecuencia Valor
Detalle Unldqd de mensual unitario mensual del mensual Valor anual
medida requerida UsD gasto uUsD usb
Sueldos de personal
Gerente general Unidad 1 2.028,03 100% 2.028,03 24.336,36
TOTAL 2.028,03 100% 2.028,03 24.336.36
Sueldos de personal
Contador externo Unidad 1 100,00 5% 100,00 1.200,00
TOTAL 100,00 5% 100,00 1.200,00
Servicios Basicos
Agua mt2 150 0,04 4% 6,00 72,00
Energia eléctrica Kw / hr 1.500 0,04 42% 60,00 720,00
Internet megas 2.400 0,02 33% 48,00 576,00
Teléfono Minutos 1 30,00 21% 30,00 360,00
TOTAL 30,10 100% 144,00 1.728,00
Arriendos
Alquiler de oficinas Unidad 1 150,00 100% 150,00 1.800,00
TOTAL 150,00 100% 150,00 1.800,00
Utiles de Limpieza
Trapeador Unidad 1 12,00 29% 12,00 144,00
Desinfectantes Unidad 2 4,40 22% 8,80 105,60
Escoba Unidad 1 3,60 9% 3,60 43,20
Pala Unidad 1 3,00 7% 3,00 36,00
Jabon Liquido Unidad 2 4,20 21% 8,40 100,80
Papel Higiénico Unidad 5 0,50 6% 2,50 30,00
Tachos para basura Unidad 1 2,50 6% 2,50 30,00
TOTAL 30,20 100% 40,80 489,60
Suministros de oficina
Factureros Unidad 2 12,00 45% 24,00 288,00
Esferos Unidad 4 0,35 3% 1,40 16,80
Lapiceros Unidad 4 0,40 3% 1,60 19,20
Clips Caja 3 1,50 8% 4,50 54,00
Carpetas archivadoras Unidad 4 3,50 26% 14,00 168,00
Resmas de papel Unidad 2 4,00 15% 8,00 96,00
TOTAL 21,75 100% 53,50 642,00
Depreciacion bienes Adm
Muebles y enseres Unidad 1 547,00 12% 4,56 54,72
Equipos de Oficina Unidad 1 756,00 17% 6,30 75,60
Equipos de computacion  Unidad 3.200,00 71% 88,89 1.066,67
TOTAL 4.503,00 100% 99,75 1.196,99

Contintia en la pagina siguiente....
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Unidad Cant. Valor . Valor
o Frecuencia  Valor
Detalle de_ mensu_al unitario del gasto  mes USD anual
medida requerida uUsD ushD
Publicidad
Redes Sociales Unidad 100 0,25 0,04% 25,00 300,00
Pagina Web Unidad 1 400,00 61,98% 400,00 4800,00
Banner/ logo / Unidad 10 15,00 2,32% 150,00  1800,00
Afiches acrilicos
Letrero Unidad 2 130,00 20,15% 260,00 3120,00
Volantes Unidad 100 0,02 0,00% 2,00 24,00
Impresion de Tarjetas  Unidad 500 0,05 0,01% 25,00 300,00
Impulsador de ventas  Unidad 4 40,00 6,20% 160,00 1.920,00
Stand para ferias Unidad 4 60,00 9,30% 240,00 2.880,00
Total 645,32 100,00%  1.262,00 15.144,00
Nomina de ventas
Chofer Unidad 1 698,23 50% 698,23 8.378,80
Vendedor Unidad 1 698,23 50% 698,23 8.378,80
Total 1.396,47 100% 1.396,47 16.757,60
Fuente: Andlisis del Proyecto Total: 63.294,55

Elaborado por: EI Autor
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5.3.5 Proyeccion de Gastos

En la siguiente tabla se puede observar como se realizo la proyeccién de los gastos que tendra la empresa en los
proximos 5 afios. Esta proyeccion, se la hizo en base al porcentaje de 0,90% que es el promedio de la inflacion de los

ultimos 5 afios periodo 2015- 2019, segun el Banco Central del Ecuador 2020.

Tabla 60.Proyeccion de Gastos

L Gastos o Gastos o
Descripcion Costo mensual Fijos Variables Total, afio 1 Fijos Variables Total, afio 2
Gastos Administrativos 2.516,33 30.195,96 30.195,96 30.467,72 30.467,72
Depreciacién bienes Adm 99,75 1.196,97 1.196,97 1.196,97 1.196,97
Gastos de Venta 2.658,47 31.901,60 31.901,60 32.188,71 32.188,71
Total 5.274,54 31.392,93 31.901,60 63.294,55 30.467,72 32.188,71 63.853,40
Gastos o Gastos ~ Gastos ~
Fijos Variables Total, afio 3 Fijos Variables Total, afio 4 Fijos Variables Total, afio 5
30.741,93 30.741,93 31.018,61 31.018,61 31.021,40 31.021,40
1.196,97 1.196,97 1.196,97 1.196,97 1.196,97 1.196,97
32.478,41 32.478,41 32.770,72 32.770,72 33.065,66 33.065,66
31.938,90 32.478,41 64.417,31 32.215,58 32.770,72 64.986,30 32.218,37 33.065,66 65.284,02

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: EI Autor

La empresa comienza en su primer afio con un gasto real de $ $43.876.19. El gasto del primer afio es méas fuerte ya que

para iniciar el negocio se necesita gastos de constitucion, pero conforme pase el tiempo la empresa recuperara este valor.
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5.3.6 Mano de Obra

Liquid Sal cuenta con una tabla de célculo que permita elaborar los
roles de pago de cada colaborador, quienes recibiran los beneficios que por Ley
les corresponde.

En la siguiente tabla se detalla el calculo realizado de la mano de obra,
en donde estan los sueldos del personal administrativo, de produccién, y de

ventas. La empresa dispondra de 1 administrador, 2 operarios y 2 vendedores.
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Tabla 61. Céalculo de la Mano de Obra

. Ingresos . Descuentos Valor
Ord. Apellidos y Nombres Cargo SBU otros Total Varios 9.45% Total a pagar
1 Juan Gonzalez Gerente general $ 150000 $ - $ 150000 $ - $ 14175 $ 14175 $ 1.358,25
3 Jorge Ortiz Operario 1 $ 41567 $ - $ 415,67 $ - $ 3928 $ 3928 $ 376,39
4 Ramoén Morocho Operario 2 $ 41567 $ - $ 415,67 $ - $ 3928 $ 39,28 $ 376,39
5  Edgar Calero Chofer $ 500,00 $ - $ 500,00 $ - $ 4725 $ 4725 $ 452,75
6  Johnny Caicedo Vendedor $ 500,00 $ - $ 500,00 $ - $ 4725 $ 4725 $ 452,75
Total $ 333134 % - $ 333134 % - $ 31481 $ 31481 $3.016,53
Fuente: Andlisis del Proyecto
Elaborado por: EI Autor
Tabla 62.Beneficios
Patronal SECAP IECE Fondo Total Costo Mano
Provisiones 11,15% 0,5% 0,5% X1 XIV de Reserva  Vacaciones  Provisiones de Obra
Gerente general $ 167,25 $ 7,50 $ 7,50 $ 125,00 $ 33,33 $ 124,95 $ 62,50 $ 528,03 $ 2.028,03
Operario 1 $ 46,35 $ 2,08 $ 2,08 $ 34,64 $ 33,33 $ 34,63 $ 17,32 $ 170,42 $ 586,09
Operario 2 $ 46,35 $ 2,08 $ 2,08 $ 34,64 $ 33,33 $ 34,63 $ 17,32 $ 170,42 $ 586,09
Chofer $ 5575 $ 2,50 $ 2,50 $ 41,67 $ 33,33 $ 41,65 $ 20,83 $ 198,23 $ 698,23
Vendedor $ 5575 $ 250 $ 2,50 $ 41,67 $ 33,33 $ 41,65 $ 20,83 $ 198,23 $ 698,23
Total $ 371,44 $ 16,66 $ 16,66 $ 277,62 $ 166,65 $ 27751 $138,81 $1.265,34 $ 4.596,68

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor
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5.3.7 Proyeccion de la Depreciacion

Segun (Brealey, 2015) la depreciacion se define como “la disminucién en el
valor de la propiedad por el uso, deterioro y caida en desuso. Por ende, se origina
una reduccién del valor del bien en los libros contables y de mercado en un
activo” (p.247)

El método para calcular la depreciacion es el método lineal, se toman en cuenta

los porcentajes de depreciacion por desgaste de su vida util y los afos.

Tabla 63. Depreciacion

Vida util Valor en % de Depreciacion

Detalle del bien anos usD Depreciacion antjjngen
Muebles y enseres 10 547,00 10% 54,70
Equipos de Oficina 10 756,00 10% 75,60
Equipos de computacion 3 3.200,00 33,33% 1.066,67
Magquinaria y equipos 10 1.730,00 10% 173,00
Herramientas 10 259,00 10% 25,90
Vehiculos 5 16.990,00 20% 3.398,00

Total 23.482,00 4.793,87

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

5.3.8 Proyeccion de la Mano de Obra
La siguiente proyeccion de la mano de obra, tiene que ver con el
valor residual de los activos fijos que tiene la empresa. Esta proyectada para los

préximos 5 afios.

Tabla 76. Proyeccion de la depreciacion

] ARos
Detalle del bien 1 5 3 4 5

Muebles y enseres 54,70 54,70 54,70 54,70 54,70
Equipos de Oficina 75,60 75,60 75,60 75,60 75,60
Equipos de computacion 1.066,67  1.066,67 1.066,67
Magquinaria y equipos 173,00 173,00 173,00 173,00 173,00
Herramientas 25,90 25,90 25,90 25,90 25,90
Vehiculos 3.398,00  3.398,00  3.398,00  3.398,00  3.398,00

Total 4793,87 479387 4.793,87 3.72720 3.727,20

Fuente: Andlisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

131



5.4. Calculo de Ingresos.

En la siguiente tabla se detallan los ingresos que obtendra la empresa a lo largo de
su operacién en el mercado. Se describe el costo unitario por cada unidad producida,

mediante la sumatoria de los costos mensuales descritos.
Tomando en cuenta el total de los costos mensuales por cada item descrito, se
procede a dividirlo para la cantidad total de unidades que se elaboraran

mensualmente, arrojando asi un costo unitario del producto.

Tabla 64. Calculo del costo unitario

L Costos Unidades Costo

Descripcion - o
mensuales producidas  unitario

Materia Prima $ 437,00 13.200 0,0331
Materiales indirectos $ 167,99 13.200 0,0127
Mano de Obra Directa $ 117219 13.200 0,0888
Servicios basicos de produccion $ 52,00 13.200 0,0039
Combustibles $ 210,00 13.200 0,0159
Arriendos Planta de produccion $ 400,00 13.200 0,0303
Depreciaciones de produccion $ 160,32 13.200 0,0121
Seguros de equipos e instalaciones $ 61,61 13.200 0,0047
Mantenimiento de equipos e instalaciones $ 61,61 13.200 0,0047
Costo unitario del producto $ 272271 0,21

Fuente: Andlisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

Una vez realizado el calculo del costo unitario, se puede determinar cual
sera el precio de venta necesario para que este proyecto tenga un margen de
ganancia. EIl margen de utilidad que se ha calculado es del 73%, con esto la
empresa esta en capacidad de cubrir sus costos y gastos y adicionalmente tener una

ganancia sobre la inversion.
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Tabla 65.Célculo de Ingresos

Producto Unidad | Costo Margen Margen | Ingresos Cantidad | Precio de
de Unitario de de Mensuales de Venta
Medida | Mensual | Utilidad Utilidad Producto | Unitario
% $ Mensual
Sal Liquida — 1 $0.21 73% $0.59 | $10.564,10 13.200 $0.80
Envase 120ml
TOTAL 1 $0.21 73 % $0.59 | $10.564,10 13.200 $0.80

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: EI Autor

5.4.1 Proyeccion de ingresos

Una vez obtenido el precio de venta del producto, se proyecta los ingresos

que tendra la empresa LiquidSal por los proximos 5 afios en el mercado. Teniendo

claro el numero de unidades a producir mensualmente, se multiplica por 12 para

calcular el total de unidades al afio. EIl incremento que se dara de afio a afio se lo

proyecta en base al porcentaje del 1.25% que es la tasa de crecimiento poblacional

segun el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador 2010, con

proyeccion al, 2020) y para calcular el incremento del precio se lo realizé con el

porcentaje promedio de inflacién de los ultimos 5 afios en Ecuador que es el
0.90%, valor obtenido del (Banco Central del Ecuador, 2020).

Tabla 66.Proyeccién de Ingresos

FProducto | Cantidad | Precio Taotal, Cantidad Precio Total, Cantidad Precio Total, Afio
Unitario Afio 1 Unitario Afio 2 Unitario 3
Sal 138.400 $0.80 5 160380 $0.80 £128.304 | 162.383 $0.80 $ 129908
Liquida 26.720
Envasze
20ml
TOTAL | 158.400 5 0.80 $ 160.380 % 0.80 $128.304 | 162.385 5 0.80 $1290.908
126.720
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Producto Cantidad Precio Total, Cantidad Precio Total, Afio |
Unitaric Afio 4 Unitario 3
Sal 166.470 080 $ 168350 $0.80 $ 134 840
Liquida — 133178
Envase
120ml
TOTAL 166.470 50.80 $ 168.550 $0.50 5 134.840
133176

Fuente: Andlisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

5.5. Flujo de Caja

El estado de flujos de efectivo informa de las transacciones que afectan a la
tesoreria de la empresa. Por tanto, ayuda a evaluar la capacidad de la empresa para
generar tesoreria. También es util para evaluar las posibilidades de eéxito,
supervivencia o fracaso de una empresa. Desde una perspectiva econémico-
financiera, el éxito de una empresa se mide en base a los beneficios y tesoreria que

es capaz de generar (Wilde, 2016).

En el siguiente flujo de caja se presenta la distribucién de movimientos de

efectivo que la empresa tendra desde hoy hasta 5 afios en adelante.

El flujo de caja es un estado financiero muy importante para un administrador
debido a que, con la informacién generada del mismo, se puede analizar e
interpretar como se esta manejando la liquidez de la empresa y en base a eso se

podran tomar decisiones estratégicas en favor del negocio.
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Tabla 670.Flujo de Caja

DESCRIPCION

Afo 0 Ao 1

Ao 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

INGRESOS
OPERACIONALES

Sal Liquida - Envase 120
ml

EGRESOS
OPERACIONALES

Costo de produccion
Gasto de Venta

Gastos Administrativos
Muebles y enseres
Magquinaria y equipos
Equipos de Oficina
Equipos de computacion
Herramientas

Vehiculos

Gastos de constitucion

Capital de trabajo

FLUJO
OPERACIONAL (A-B)
INGRESOS NO
OPERACIONALES
EGRESOS NO
OPERACIONALES
15% Participaciones
trabajadores

25% Impuesto a la Renta

FLUJO NO
OPERACIONAL (D-E)

FLUJO NETO
GENERADO (C-F)

SALDO INICIAL DE
CAJA

SALDO FINAL DE
CAJA (G+H)

126.769,25 129.253,23 131.785,88 134.368,16 137.001,04

126.769,25 129.253,23 131.785,88 134.368,16 137.001,04

48.142,02- 92.846,25
30.748,69

31.901,60

30.195,96

547,0(3
1.730,00-
756,0(3
3.200,0(;
259,0(;
16.990,0(;
4.345,59-
20.314,43;
48.142,02- 33.923,00
11.165,81
4.620,34
6.545,48
- 11.165,81-

48.142,02 22.757,19

20.314,43 -
27.827,59

27.827,59 5.070,40

93.638,66
30.982,23
32.188,71

30.467,72

35.614,57

11.779,00
4.874,07
6.904,93

11.779,0(;

23.835,57
5.070,40

18.765,17

94.438,21
31.217,87
32.478,41

30.741,93

37.347,67

12.407,25
5.134,04
7.273,22

12.407,25_

24.940,42
18.765,17

43.705,59

95.244,96
31.455,63
32.770,72

31.018,61

39.123,21

13.050,88
5.400,37
7.650,52

13.050,82;

26.072,32
43.705,59

69.777,91

95.782,58
31.695,53
33.065,66

31.021,40

41.218,46

13.810,41
5.714,65
8.095,76

13.810,4i

27.408,04
69.777,91

97.185,95

Fuente: Analisis del Proyecto

Elaborado por: El Autor
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El valor del flujo neto generado anualmente es el saldo neto o liquido con
que cuenta la empresa en dinero en efectivo, sin tomar en cuenta las depreciaciones.
Consecuentemente para el afio 1 se tiene un flujo neto de $ 22.757,19. En el afio 0
se reflejan valores negativos porque es el afio donde se recibe la inversion inicial.

En los siguientes afios se puede ver que el flujo es positivo y en aumento.

El flujo de caja obtenido se lo interpreta como un flujo que genera valores
positivos desde el afio 1 y que va en aumento, que la empresa esta produciendo y

que su inventario esté rotando, lo que redunda en ingresos de efectivo.

5.6 Punto de Equilibrio

Para (Itad, 2019) el punto de equilibrio tiene la siguiente definicion:

El calculo del punto de equilibrio es un elemento
esencial en cualquier tipo de negocio porque permite
determinar el nivel de ventas necesario para cubrir los
costos variables y los costos fijos (gastos). Pues una
empresa, en su punto de equilibrio, contara con un
beneficio igual a cero, en donde no perdera dinero,
pero tampoco lo ganara. El punto de equilibrio es una
herramienta estratégica clave al momento de tener
claro cudl es la solvencia de un negocio.

A continuacion, se procede a calcular el punto de equilibrio del negocio, tanto en
délares vendidos como en unidades producidas.
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Tabla 68.Punto de Equilibrio

DESCRIPCION Costo fijo Costo Costo total
variable
Costos $ 8.202,34 $ 24.470,15 $ 32.672,49
Gastos de Administracion $ 30.195,96 $ - $ 30.195,96
Gastos de Ventas $ - $ 31.901,60 $ 31.901,60
SUMAN $ 38.398,30 $ 56.371,75 $ 94.770,05
Ingresos totales $ 126.769,25
Sal Liquida - Envase 120 ml $ 158.400,00
Precio unitario de venta $ 0,80
Costo variable unitario 3 0,21

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

El punto de equilibrio en unidades de producto

Punto de equilibrio en unidades de producto
PE= COSTOS FIJOS

(Precio de venta unitario - Costo variable unitario)

PE= 38.398,30
0,80-0,21
PE= 38.398,30
0,59
PE= 64.639
Punto de equilibrio en délares
PE= COSTOS FIJOS

1-(Costo variable unitario / Precio de venta unitario)

PE= 38.398,30
1-(0,21/0,80)

PE= 38.398,30
0,74
PE= 51.731,04
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Gréfico No. Punto de Equilibrio
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Fuente: Andlisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

Las cifras calculadas en el punto de equilibrio nos dan a entender que, llegado
a estos numeros, los ingresos que obtiene la empresa se igualan a los costos y
gastos. A partir del siguiente dolar representa ganancia para la empresa. El
punto de equilibrio en unidades producidas es 64.639.
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Tabla 69. Estado de Resultados Proyectado

Descripcion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas $126.769, $129.253, $131.785, $134.368, $137.001,
25 23 88 16 04
$ $ $ $ $
sal Liquida - Envase 120 ml 126.769,2 129.2532 131.7858 134.368,1 137.001,0
5 3 8 6 4
(- - $ $ $ $ $
) Costo de produccion 32.672,49 32.906,03 33.141,67 33.379,43 33.619,33
(
\ UTILIDAD BRUTA EN $ $ $
) VENTAS 94.096,76 96.347,21 98.644,22 ?}100'988' %03'381'
(- $ $ $ $ $
) Gastos deventa 31.901,60 32.188,71 3247841 32.770,72 33.065,66
¢ UTILIDAD NETA EN VENTAS J 3 3 3 3
) 62.19516 64.158,49 66.16581 68.218,02 70.316,06
(- L $ $ $ $ $
) Gastos Administrativos 31.392,93 31.664,60 31.93890 32.21558 32.218,37
C UTILIDAD NETA $ $ $ $ $
) OPERACIONAL 30.802,24 32.493,80 34.226,91 36.002,44 38.097,69
{ uTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
) PARTICIPACIONES 30.802,24 32.493,80 34.22691 36.002,44 38.097,69
(G- L . $ $ $ $ $
) 15% Participaciones trabajadores ey 34 487407 513404 540037 5714,65
{ UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
) IMPUESTOS 26.181,90 27.619,73 29.092,87 30.602,07 32.383,04
- $ $ $ $ $
) 25% Impuesto a la Renta 6.54548 690493 7.7322 7.65052 8.09576
( UTILIDAD O PERDIDADEL  $ $ $ $ $
= EJERCICIO 19.636,43 20.714,80 21.819,65 22.95156 24.287,28

)

Fuente: Anélisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor
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Segun (Itad, 2019) el estado de resultados tiene la siguiente definicion:

Un estado de resultados en un resumen que muestra de forma ordenada y
detallada como se obtuvo el resultado del ejercicio. La informacion
detallada en el Estado de Resultados entrega a los socios del negocio
informacion precisa y eficaz, que permite identificar en qué sectores o
partidas hay que trabajar que los recursos sean mas eficientes.

Este estado financiero, también conocido como “estado de pérdidas y

ganancias” se ha desarrollado de acuerdo a la normativa contable que permitira

conocer si el proyecto genera utilidad o pérdida., es decir factible o no de aplicarlo a

la realidad. En la proyeccion a 5 afios, se observa que la utilidad del ejercicio para el

primer afio es de $ 19.636,43, y para el ultimo afio proyectado se refleja un aumento

dando un valor de utilidad de $ 24.287,28. Estos numeros frios, no dicen otra cosa

que la idea del negocio sera rentable una vez que se lo aplique y se lo ponga en marcha,

los valores son racionales y sostenibles en el tiempo.

En general, los estados financieros son herramientas que le proporcionan al

administrador informacion fundamental, sobre la cual podrd tomar decisiones,

formular objetivos e implementar estrategias a corto, mediano y largo plazo.

5.8 Evaluacién Financiera

(Fajardo Ortiz & Soto Gonzélez, 2017) en su libro Manual de Gestion

Financiera Empresarial definen a la evaluacién financiera como:

Uno de los tipos de evaluacion, juzga especificamente a los proyectos
desde la perspectiva de generacion de rentabilidad financiera lo cual resulta
pertinente para la determinacion de lo que se denomina ‘“Capacidad
Financiera del proyecto” y por supuesto, de la rentabilidad de los fondos
propios invertidos en el mismo proporcionan elementos de juicio para
tomar decisiones importantes y ellos se basan en informacion conocida y/o
estimada del movimiento de los fondos del proyecto a lo largo del
horizonte temporal. (p. 135)
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A mas de los estados financieros mostrados anteriormente, es
necesario que el empresario refuerce la factibilidad financiera en base a
indicadores que ratifiquen la viabilidad del proyecto.

5.9 INDICADORES

5.9.1 Valor Actual Neto (VAN)
Para los autores Ortiz & Soto Gonzadlez el VAN es un indicador de

evaluacion desde una perspectiva costo beneficio puesto que muestra el resultado de
la riqueza excedente que genera un proyecto luego de haber solventado todos sus
costos y la rentabilidad esperada en un determinado horizonte de tiempo (Fajardo
Ortiz & Soto Gonzélez, 2017)

Esto quiere decir que para el calculo del VAN se traen a valor presente los
flujos netos de caja generados, ya que es la diferencia entre los ingresos que obtiene
la empresa y la cantidad que se invierte en un mismo producto. Se adiciona la suma
de los flujos netos de efectivo a la que se le aplica la tasa de descuento y permite

conocer si la empresa ganara o perdera al presente.

Antes de calcular el VAN, se debe obtener la Tasa minima aceptable de

rendimiento (TMAR), que es una tasa referencial para el inversionista del proyecto

Segun el autor (Urbina, 2016) el célculo de la TMAR se lo debe hacer en
base del promedio de la tasa de inflacion de los ultimos 5 afios (INEC, 2020), lo que
da un resultado de 0,90% y ademas se debe considerar la tasa de interés pasiva
efectivareferencial vigente que al momento esta en 8,33% segun el (Banco Central
del Ecuador, 2020).

La formula aplicada para establecer la TMAR es la siguiente:

TMAR = Tasa inflacion +
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Tasa de interés pasiva

TMAR = 0,90% + 8,33% = 9,23%

A continuacion, se aplica la formula para el calculo del VAN:

VAN —i Ft I
B l(1+:!cjr 0
=

FINE1 FINEZ FINE3 FINE4 FINES

VAN 1+0) +[1+I'j:+(1+ij3+(1+f]4+(1+i]5 Inv.In.

Tabla 70. Formula de calculo del VAN

ARoS Flujo de caja (L+i)n Flujos actualizados
0 -48.142,02

1 $ 22.757,19 1,0923 $ 20.834,20

2 $ 23.835,57 1,1931 $ 19.977,52

3 $ 24.940,42 1,3032 $ 19.137,18

4 $ 26.072,32 1,4235 $ 18.315,21

5 $ 27.408,04 15549 $ 17.626,59

Total, de flujo $ 95.890,70

VAN = FLUJOS ACTUALIZADOS - INVERSION
VAN= § 95.890,70 $ 48.142,02
VAN= § 47.748,69

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: EIl Autor

El total del flujo neto en un periodo de 5 afios es de $ 95.890,70 tomando en
cuenta que la inversion inicial es de $ 48.142,02y aplicando la formula se obtiene un
valor actual neto de rendimiento de $ 47.748,69, que es un valor positivo que refleja

que hay una recuperacion de la inversion y que genera ganancia el proyecto.

5.9.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)
Es la tasa porcentual de un proyecto de inversion. Como criterio de

evaluacion, la TIR esta directamente relacionada con el VValor Actual Neto,

debido a que equivale a la tasa de descuento cuando este VAN es igual a

152



cero. (Fajardo Ortiz & Soto Gonzélez, 2017).

Tabla71. CalculodelaTIR

Afo Flujo Neto Caja (1+i )™t
0 -48.142,02 -48.142,02
1 22.757,19 16.085,08
2 23.835,57 11.907,88
3 24.940,42 8.806,78
4 26.072,32 6.507,25
5 27.408,04 4.835,04

TIR 41,48% 0,00

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

En la determinacién de la TIR (41,48%) y comparandola con la TMAR (9.23%), se

puede apreciar que esta es mayor, lo que significa que el proyecto es viable, pues esta

es la tasa de rentabilidad promedio anual que el proyecto pagaré al inversionista.

5.9.3 Beneficio Costo

Este indicador es un cociente que mide la relacion entre costo y beneficio

comparando los beneficios y los costos y asi poder determinar cual es la viabilidad

del proyecto.

Para esto se ha utilizado los valores del flujo de caja y la proyeccion de costos

y gastos elevando a la potencia del valor de la TMAR (9.23%).

La formula utilizada es:

B/C=

n

Vi

Ci
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Calculando Valor Actual de los ingresos y egresos netos (VAI) (VAC) se tiene;

Tabla 72 Calculo del Beneficio Costo

Afios Ingresos Ingrt_esos Costos Cos'tos
Actualizados Actualizados
1 126.769,25 116.057,18 95.967,01 87.857,74
2 129.253,23 108.332,20 96.759,43 81.097,87
3 131.785,88 101.121,41 97.558,98 74.858,56
4 134.368,16 94.390,58 98.365,72 69.099,68
5 137.001,04 88.107,77 98.903,35 63.606,48
Total 508.009,12 376.520,33
C/B= INGRESOS ACTUALIZADOS
EGRESOS ACTUALIZADOS
B 508.009,12
c/B= 376.520,33
C/B= 1,35

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

del costo-beneficio se determina que, por cada dolar invertido la empresa

recibe 0,39 centavos.

Tabla No. 94. Célculo del Beneficio Costo / Costo beneficio

En conclusion, luego de haber aplicado la formula para la obtencion
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Afos Ingresos Ingr_esos Costos Costos Actualizados
Actualizados

1 90.000,00 82.394,95 | 69.616,21 63.733,60

2 91.945,13 77.062,81 | 65.845,24 55.187,47

3 93.932,29 72.075,74 | 66.425,02 50.968,98

4 95.962,40 67.411,40 | 67.010,03 47.073,02

5 98.036,39 63.048,92 | 67.600,29 43.474,93

Total 361.993,82 260.438,00
C/B= INGRESOS ACTUALIZADOS 361.993,82
EGRESOS ACTUALIZADOS  260.438,00
C/B=1,39



En conclusion, luego de haber aplicado la férmula para la obtencion

del costo-beneficio se determina que, por cada dolar invertido la empresa

recibe 0,39 centavos.

d. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion de la inversion llamado también pay

back es el tiempo que va a tardar la empresa LiquidSal en recuperar su

inversion inicial.

Tabla 735.Periodo de recuperacién de la inversion

Periodo 0 1 2 3 4 5
23.8355 24.940,4 26.072,3 27.408,0
Flujo de Caja 0,00 22.757,19 7 2 2 4
- - 23.391,1 49.463,4 76.8715
Flujo acumulado 48.142,02 25.384,82 -1.549,26 6 8 3
P_RI anterior al cambio de AfioS Meses Dias
signo 2
Flujo acumulado periodo 2 1.549,26 2 12 x 0,14
Flujo de Caja periodo 3 24.940,42 2 0,75
Fap 2/ FCp 3 0,06 2 0 30x0.75
PRI 2,06 2 0 22

Fuente: Analisis del Proyecto
Elaborado por: El Autor

Una vez obtenidos los datos que se evidencian en la tabla anterior,

se concluye que la empresa LiquidSal, recupera el capital invertido en 2

afios y 22 dias, valor que sale de la divisién del flujo acumulado periodo 3

y Flujo de Caja periodo 2.
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e. Razones Financieras
Para calcular la rentabilidad neta de la empresa para el primer afio,

se lo ha realizado de la siguiente manera:

Rentabilidad neta sobre ventas = (Utilidad Neta / Ventas Netas) * 100

$ 30.802,24
$ 126.769,25
24,30%

La empresa LiquidSal tendra un 24.30% de rentabilidad en el afio 1.
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CONCLUSIONES

Una vez concluida esta investigacion, se han considerado los siguientes puntos:

e Se confirma que en el mercado existe desconocimiento del Liquid Sal, por lo
tanto y existe una gran oportunidad de éxito, debido al buen porcentaje de
aceptacion al producto, por lo tanto, ademas existe la demanda suficiente para

ingresar en el mercado.

e El proceso de produccién es muy sencillo, lo que permite que se puedan producir
mas unidades segun el crecimiento de la demanda, sin embargo, los controles de

calidad, son muy necesarios para garantizar la imagen del producto.
e Al ser una empresa pequefia, su organizacion estructural como funcional,
permiten generar procesos agiles y eficientes, aunque a futuro se visualiza la

posibilidad de crecimiento, conforme se dinamice el mercado de la sal liquida.

e Laestructura juridica de la empresa facilita operar en el mercado de acuerdo a la

ley, lo que redunda en una buena imagen para la empresa.

e Los indicadores financieros confirman la viabilidad econdémica del negocio. Hay

rentabilidad, utilidad, ingresos y ganancias.

157



RECOMENDACIONES

Se recomienda ingresar al mercado con la produccion y comercializacion de
sal liquida y que adicionalmente se tenga en cuenta la opcién de realizar un
Plan de Marketing més a profundidad para que se pueda introducir el producto

a otras zonas tanto de la provincia como del pais.

El proyecto segun el estudio realizado es factible, su proceso de produccion no
es complicado y se puede incrementar a futuro el nimero de unidades para

ofertar al mercado.

Se recomienda disefiar una estructura organizacional en la que todos los
colaboradores de la empresa tengan muy claro sus responsabilidades,

actividades y tareas.

La mejor forma juridica con la cual se debe crear la empresa es por medio de
la nueva modalidad S.A.S (sociedad por acciones simplificadas). Se ahorra
tiempo y costos, pero no se debe perder de vista la constitucion para formar

empresas, especialmente si la empresa crece.

Se recomienda aplicar la planificacion financiera, esto permitird que la
inversion sea rentable, por lo que el propietario obtendra a mediano plazo una
rentabilidad que justifique dicha inversién y a futuro se proyecta mayores

ventas e ingresos.
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