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RESUMEN EJECUTIVO

A través de la perspectiva del mercado se pudo conocer la necesidad del mercado
objetivo, por lo que se plante6 una propuesta de un plan de negocios para la creacion de
una tienda organica de distribucion y comercializacion de productos naturales ubicado en
el sur de la ciudad de Quito, de igual manera se analiz6 los factores del macro ambiente
y microambiente identificando la matriz FODA, fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que afrontard la organizacion dentro de un mercado actual que es altamente
competitivo dentro del sector de productos naturales. Asi también se determiné un estudio
técnico en la cual se detalla los procesos productivos para brindar un servicio de calidad
en la tienda organica, asi como la capacidad instalada y utilizada que mantendra la
organizacién para poder distribuir y comercializar estos productos, a fin de poder cubrir
una necesidad existente dentro del mercado objetivo. Se identifico el recurso humano
necesario a través de una estructura organizacional, y se detallé las funciones del recurso
humano, a fin de poder brindar un servicio eficiente dentro de la tienda orgéanica.
Finalmente, se interpreto el estudio financiero donde se conocio su factibilidad, mediante
la interpretacion de los indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) y, La Tasa Interna
de Retorno (TIR).

Descriptores: Distribucion, comercializacion, productos, organicos.
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ABSTRACT

Through the perspective of the market, it was possible to know the need of the
target market, for which a proposal for a business plan was proposed for the creation of
an organic store for the distribution and commercialization of natural products located in
the south of the city of Quito, in the same way, the factors of the macro environment and
micro environment were analyzed, identifying the SWOT matrix, strengths, weaknesses,
opportunities and threats that the organization will face in a current market that is highly
competitive in the natural products sector. Likewise, a technical study was determined in
which the productive processes are detailed to provide a quality service in the organic
store, as well as the installed and used capacity that the organization will maintain to be
able to distribute and commercialize these products, in order to be able to cover an
existing need within the target market. The necessary human resource was identified
through an organizational structure, and the functions of the human resource were
detailed, in order to provide an efficient service within the organic store. Finally, the
financial study was interpreted where its feasibility was known, through the interpretation
of indicators such as the Net Present VValue (NPV) and the Internal Rate of Return (IRR).

Descriptors: Distribution, marketing, products, organic.



INTRODUCCION
El pais ecuatoriano posee una gran biodiversidad de naturaleza debido a que
cuenta con diferentes regiones: Costa, Sierra, Amazonia y Regién Insular que se
encuentra mucha flora como hierbas, frutas, vegetales. El uso de plantas naturales en
Ecuador es una habilidad fundada en el conocimiento diario de nuestros antepasados, que
usaban plantas naturales para curar sus enfermedades, en la actualidad varias de estas
plantas son transformadas en medicina, ademas se los puede encontrar también en

cosmeticos naturales, productos de aseo personal, perfumes.

Al ser una medicina alternativa natural brinda al cliente una variedad de productos
de diferentes lineas con el fin de mejorar la calidad de vida de sus consumidores si la
necesidad de recurrir a la medicina tradicional (quimica). Es una nueva opcion de
medicina que se ha mostrado en el mercado, esta dirigido a los sectores mas vulnerables
donde es habitual el consumo de la misma es una alternativa natural que se la adquiere
por su costo y su efectividad es una de las razones por la cual se ha venido innovado y

evolucionado los productos dia a dia.

El entorno de los Centros Naturistas ecuatorianos es muy amplio por lo cual se
anhela sobresalir entre todos los centros naturistas de la competencia y segun las
necesidades de los clientes de esta manera cumplir con nuestras expectativas, para lo cual
se pretende llevar a cabo un Plan de Negocios para promover el centro el cual va a estar
ubicado en un lugar estratégico del sector Sur de la ciudad de Quito, cabe indicar que los
centros naturistas en los Ultimos afios han tenido una aceptacion positiva en los
consumidores, la parte principal sera enfocado principalmente en el cliente dando
importancia la imagen corporativa, los productos y sus beneficios para la salud de cada

individuo.

Con la pandemia (COVID), ha influido en el crecimiento de este mercado ya que
sus productos naturales y organicos ayudan a elevar el sistema inmunolégico y

salvaguardar las enfermedades relacionadas con las vias respiratorias.

Con los antecedentes presentados, tenemos la necesidad de elaborar
cuidadosamente un Plan de Negocios el cual estd fundamentado en estrategias que partan

de las necesidades que tienen el centro organico como también el mercado a quien esta



dirigido ya que solo de esta manera se podra saber su factibilidad del Centro dentro del

mercado de la ciudad de Quito.

Justificacion

El plan de negocios para la distribucion de productos naturales se enfoca en la
mejora de distribucion y comercializacion del producto, para posicionarse en un mercado
en el cual sea accesible para el publico en general. Es por ello el interés en la realizacion
de este proyecto en el cual se pretende analizar las técnicas de mejoramiento y de un
servicio de alta calidad y beneficiando a los consumidores de contar con productos
naturales y organicos para evitar enfermedades. Las empresas ecuatorianas se encuentran
ante un escenario complejo en la parte econémica ocasionada por la pandemia que nos
afectd a nivel mundial desde hace ya dos afios, a esto se suman las diversas politicas del
gobierno de turno como la ley de régimen de las microempresas que afectan directamente

a los pequefios emprendimientos quienes cada vez deben pagar mas impuestos.

Los productos naturales y organicos son menos invasivos y mas naturales, se
caracterizan por ofrecer mayor nimero de nutrientes, ya que estos productos suelen tener
antioxidantes, los cuales son primordiales para mantener el organismo mas saludable
previniendo asi enfermedades. También los productos naturales ayudan a mantener y
cuidar el medio ambiente, ya que son de tipo natural y organicos por lo mismo no
provocan contaminacion de la naturaleza porque no contienen quimicos que causen dafio

a la salud de las personas.

Capitulo 1 Mercado y Comercializacion. - Se determina las cualidades del
producto, asi como el mercado objetivo al cual esta direccionado. También se efectda un
analisis del macro y micro ambiente identificando las oportunidades y amenazas con las

cuales contara la nueva empresa en el mercado.

Objetivos del trabajo de titulaciéon

Objetivo General

Determinar la viabilidad de un Plan de Negocios para un Centro organico

dedicado a la distribucién de los productos naturales y orgénico.



Objetivos Especificos

e Desarrollar estrategias para la distribucion y venta de los productos naturales y

organicos
e Identificar el posicionamiento del producto en el mercado.

e Definir el mercado de nuestro producto.



CAPITULO |
MERCADO Y COMERCIALIZACION

1.1 Objetivo del capitulo

Disefar un plan de negocios que cubra una necesidad en el mercado objetivo vy,

sus pautas en el nivel de comercializacion de un producto natural y orgénico.

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio

1.2.1 Fundamentacioén del Servicio o Producto.

En la actualidad, la alimentacion con productos naturales y organicos de calidad
ha cogido mucha fuerza, la poblacion desea un cambio de estilo de vida, un cambio
positivo en su alimentacidn que sea beneficioso para su salud, ya que estos productos
estan libres de residuos quimicos, es decir que es estos productos no estan permitidos los

aditivos y conservantes, no contiene hormonas.

El nuevo centro organico se dedicard a la comercializacion de productos naturales
y organicos como medicina natural, suplementos alimenticios, vitaminas, proteinas

hortalizas, de esta manera cubrir una necesidad existente en el mercado.

1.2.2 Tabla de caracteristicas del producto o servicio

En la siguiente tabla se aprecia las caracteristicas del producto, los cuales

beneficiaran a los consumidores.

TablaN.- 1
Caracteristicas del producto
Caracteristicas Beneficios para los clientes
Aporta nutrientes al cuerpo Salud
Elaborado con productos naturales y
o Salud
organicos
Variedad de productos Previene enfermedades
Econodmico. Accesible econdmicamente

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora



Para que haya un cambio en el estilo de vida y un correcto funcionamiento del
cuerpo debe adquirir nutrientes naturales y vitaminicos que son necesarios para llevar una
vida saludable consumir productos naturales y organicos tanto en medicamentos como en

alimentacion.

1.3 Mercado

1.3.1 Publico objetivo de su producto o servicio

El mercado objetivo son las personas del sector sur de la ciudad de Quito que
deseen adquirir productos naturales y organicos para consumir en su dieta diaria que
busquen cuidar su salud ademas consuman medicamentos naturales no quimico, se opto
por el pablico imparcial, tomando en cuenta que, en el rango de edad establecido, las

personas ya tienen conocimiento de lo natural que es beneficioso para su salud.
1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

La categorizacion consiste en especificar la categoria de las variables que seran
expuestas a investigacion, gracias a ello se obtiene sujetos que, posteriormente seran

analizados en un estudio de segmentacion.

TablaN.- 2
Categorias de sujetos
Categoria Sujeto Producto Precio Plaza Promocion
¢Quién compra?  Consumidores X
¢ Quién usa? Consumidores X
¢Quién decide? Consumidores X
¢Quién influye? Natura X
patdlogo

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Se identificaron a 2 sujetos, los consumidores, son ellos quienes compran, quienes

usan, quienes deciden y la natura patologo es quién influye a los clientes.



1.3.1.2 Estudio de Segmentacién

A continuacion, se detalla la tabla de dimension conductual.

Tabla N.- 3

Dimension conductual
Categoria Descripcion
Tipo de compra Por comparacion
Relacion con la marca No
Actitud del producto Positiva
Tipo de necesidad Fisiologica

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

La tabla presentada con anterioridad refleja la necesidad que tienen las personas
en el instante de la compra de productos naturales y orgénicos, con la comparacion del
valor agregado, el componente natural en sus productos y a su vez estos generan un

impacto positivo al medio ambiente.

Dimension geografica

La dimensién geografica consiste en identificar los limites del sector de la Cdla.

Ibarra del Distrito Metropolitano de Quito.

Tabla N.- 4

Dimensidn geogréfica

Poblacion
) o N° de (T.C.P)%  proyectada al afo
Variable Descripcion _
habitantes 2021
Pais Ecuador 14.483.499 1.95% 18.023 854




2.531% 3.293.551

Provincia Pichincha 2.576.287
Ciudad Quito 2.319.671 1.9929% 2.781.641
Barrio Cdla. Ibarra 6.000 2.18% 6.419.00

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, informacién mensual, 2010)
Elaborado por: La autora

La tabla presentada refleja la dimension geogréafica para la ejecucion del plan de
negocios cuyo enfoque es en la Cdla. Ibarra, en la parroquia la ecuatoriana, caton Quito,
por el nimero de habitantes. La poblacion en la cual se ejecutaran el plan de negocios es
el barrio Cdla. Ibarra con una poblacion de 7.900 habitantes. EI numero de habitantes fue
obtenido de los datos registrados en el censo del afio 2010 y la proyeccion hacia el afio

2021 con una Tasa de Crecimiento Poblacional (T.C.P) por afio de 1.992%.

Dimension Demografica

Se usé datos adquiridos en la pagina web oficial del Instituto Ecuatoriano de
Estadistica y Censos 2010, ultimo censo realizado en Ecuador: (Instituto Ecuatoriano de

Estadistica y Censo, Informacion Censal, 2010)

Tabla N.- 5
Dimension demograéfica
) N° de Poblacion proyectada
Variables .
habitantes al afo 2021
Hombresy
Sexo )
mujeres 6.000 6.419




Edad tamaria de la
18 a 65 arfios
muestra

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, informacion sensual, 2010)
Elaborado por: La autora

Para efectuar la proyeccidn del afio 2010 a 2021, se tomd en consideracion la tasa
de crecimiento poblacional que se refleja en la tabla N°4 del Barrio Cdla. Ibarra de
1,992% en promedio, que generan el crecimiento que se refleja en la tabla N°5. Esto

establece como edad disponible para la muestra las personas entre 18 y 65 afios.
1.3.1.3 Plan de muestreo

Poblacion
La poblacion de estudio corresponde a 6.419 personas de una edad de 18 a 65 afios

que corresponde al barrio CDLA, Ibarra del sector sur de la Ciudad de Quito.

Muestra

Definida la poblacion, la cual es alta y al no poder aplicar un instrumento de

campo a la totalidad, es necesario realizar el calculo del tamafio de la muestra.

Calculo del tamario de la muestra

Z>?+*P+Q=*N
"Z72.P+Q+ Ne?
Datos de calculo
N= Tamafio de la poblacién 6.419
Z2= Nivel de confianza (95%) 1,96
P= Proporcion real estimada de éxito 50%
Q= Proporcion real estimada de fracaso 50%



e= Margen de error

Desarrollo de la formula de la muestra

0,05%

(1,96)%(0,80)(0,20)(6.419 )

"= 1,96)2(0,50)(0,50) + (6.419 )(0,05)2

n=

_ 6.164,8076

16,0499

n=384//

Observacion: De esta manera para obtener datos valederos sera importante

realizar 384 muestras del mercado objetivo.

1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacion

Dentro de la recopilacion se determina los métodos de recoleccion, datos que se

aprecia en la siguiente tabla.

Objetivo especifico. — Determinar las metodologias, me permita la obtencion de

informacion adecuada para el proyecto.

TablaN.- 6

Métodos de recoleccion

Necesidades de informacion Tipo de Fuente Instrumentos
informacion
¢Qué es la capacidad
operativa? . . ..

P Secundaria Libros Servicios agrupados
Tipos de equipos Bancos de datos de otras
informaticos . organizaciones

Secundaria Proveedores g
Mantenimientos de los Bancos de datos de otras
softwares educativos . organizaciones
Secundaria Proveedores



Capacitacion para el

manejo de los softwares Bancos de datos de otras
Secundaria Proveedores organizaciones
Objetivo estratégico:
Necesidades de informacion Tipo de
informacion Fuentes Instrumentos
Determinar el mercado
potencial Secundaria INEC Servicios agrupados
Gustos y preferencias de Poblacion
los consumidores Primaria Encuesta

Fuente: Elaboracién propia.
Elaborado por: La autora

1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion

Definida la herramienta de obtencion de datos como la encuesta, serd primordial
realizar el formato con preguntas claves para definir la informacion valedera para conocer

las preferencias del servicio.
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Disefio de la encuesta

Objetivo. — Conocer la aceptacion y gusto por los productos naturales y organicos

como medicina natural, suplementos alimenticios, vitaminas, proteinas

1. ¢Datos generales?

a. Edad: [

b. Género:
Masculino 1
Femenino 1

2. ¢Usted tiene conocimieto de los productos naturales y organicos?
si 3
No [

3. ¢Le gustaria que exista un nuevo centro orgéanico que se dedique a la

comercializacién de productos naturales y organicos como medicina natural?
Si ]
No 1
4. ¢Le los siguientes productos cual usted compraria?
Medicina natural
Suplementos alimenticios

Vitaminas

uo o O
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Proteinas

5. ¢Cada que tiempo usted compraria en un centro naturista?

Quincenal —1
Mensual 1
Trimestralmente —]

6. ¢Cuanto estaria dispuesto a gastar en un centro naturista?

$10,00 a $20,00 ]
$21,00 a $30,00 1
$31,00 a $40,00 1

1
$41,00 en adelante

7. ¢Con que formas de pago le gustaria que cuente el centro naturista?

Efectivo ]
Tarjeta de debito 1
Tarjeta de crédito 1

8. ¢Qué cualidades usted tomaria en cuenta en un centro naturista?

_ 1
Precio
Calidad de productos -
Diferentes formas de pago ]
Variedad de productos naturistas ]

9. ¢Le agradaria que se maneje un servicio de entrega a domicilio?
Si 1

No —1

12



10. ¢ A través de que medios de comunicacion de gustaria que se informa sobre

los productos del centro naturista?

Redes sociales ]
_ 1

Pagina web

Publicidad tradicional (Tripticos) 1

Gracias por la atencion
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1.3.1.6 Analisis e Interpretacion

1. ¢Datos generales?

a) Edad
Tabla N.- 7
Edad
DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
18-25 afios 18 5
26-33 afos 26 7
34-50 afios 260 68
51-65 afos 80 21
TOTAL, GENERAL 384 100

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Figural
Edad

W 18-25 afios

26-33 afios
34-50 afios
51-65 afios

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion

A través de la investigacion de campo, se pudo conocer con respecto al
interrogante del edad, qué el 68% del mercado objetivo presenta una edad de 34 a 50
afios, seguido con un 21% de 51 a 65 afios y, en menores porcentajes con el 7%

mencionan de 26 a 36 afios, con el 5% de 18 a 25 afios, con respecto a ello se tiene cuando

14



claro de cuél seria el rango de clientes que mas comprarian, por lo que se deberia plantear

mejores estrategias para lograr fidelizar, la cual corresponde a una edad de 34 a 50 afios.

b) Género
Tabla N.-8
Género
DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Masculino 114 30
Femenino 270 70
TOTAL, GENERAL 384 100

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Figura 2
Genero

B Masculino

B Femenino

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion

Mediante la aplicacion de una encuesta, en la que se plante6 las interrogantes de
género se pudo conocer con respecto al mercado objetivo, que el 70% son mujeres y el
restante 30% corresponde a hombres, de esta manera sin duda el producto esta
direccionado para los dos géneros, por lo cual se debera definir estrategias direccionadas

a captar su atencion.
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2. ¢ Usted presenta conocimiento de los productos naturales y organicos?

Tabla N.-9

Conocimiento del producto

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
SI 184 48
No 200 52
TOTAL, GENERAL 384 100

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Figura 2
Conocimiento del producto

m S|

® No

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion

Mediante la investigacion de campo, en la que se planted la interrogante si usted
presenta conocimientos los productos naturales y organicos, mencionan que no con el
52%, sin embargo, con el 48% menciona que si, esta perspectiva nos permite analizar que
no existe el conocimiento o informacion respectiva de este tipo de productos, por lo cual

se debera generar informacidn adecuada para captar mayor numero de clientes.
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3. ¢Le gustaria que exista un nuevo centro organico que se dedique a la

comercializacién de productos naturales y organicos como medicina natural?

Tabla N.- 10

Le gustaria que exista un nuevo centro naturista

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Si 314 82
No 70 18
TOTAL, GENERAL 384 100

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Figura 3

Le gustaria que exista un nuevo centro naturista

uSi

® No

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion

Mediante la aplicacion de una encuesta, se pudo conocer con respecto a la
interrogante, que, si les gustaria que exista un nuevo centro naturista, qué se dedique a la
comercializacion de producto nutritivos y orgénicos, de esta manera se pudo conocer con

el 82% que si, sin embargo, el 18% menciona que no, bajo esta perspectiva se tiene un
17



alto porcentaje de aceptabilidad, por lo que la nueva empresa si tendria un reconocimiento

en el mercado.

4. ¢ Le los siguientes productos cual usted compraria?

Tabla N.- 11

Cual usted compraria

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Medicina natural 130 41
Suplementos alimenticios 75 24
Vitaminas 60 19
Proteinas 49 16
TOTAL, GENERAL 314 100

Fuente: Elaboracién propia.
Elaborado por: La autora

Figura 4

Cual usted compraria

B Medicina natural
B Suplementos alimenticios
Vitaminas

Proteinas

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion

A través de la investigacion de campo, en la que se planted la interrogante de cuél
de los productos usted compraria, se pudo conocer con un 41% medicina natural, seguido

con un 24% suplemento alimenticio, con un 19% vitaminas y, con el 16% proteinas, bajo
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estd perspectiva se tendria que tener productos variados para cubrir las expectativas de

todos los clientes potenciales.

5. ¢ Cada que tiempo usted compraria en un centro naturista?

Tabla N.- 12

Frecuencia de compra

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Quincenal 34 11
Mensual 100 32
Trimestralmente 180 57
TOTAL, GENERAL 314 100

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: La autora

Figura 5

Frecuencia de compra
B Quincenal
M Mensual

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion

M Trimestralmente

De igual manera se planteé en la investigacion de campo la interrogante, cada qué

tiempo se comprarl’a en un centro naturista, de esta manera nos dan conocer en un

porcentaje del 51% que lo realizaria de manera trimestral, seguido con el 32% mensual,
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finalmente con el 11% de forma quincenal. Bajo esta perspectiva nos permite tener un
panorama claro del stock de mercaderia, que se deberia contar en cierto tiempo para esta

manera cubrir las necesidades del mercado.

6. ¢ Cuanto estaria dispuesto a gastar en un centro naturista?

Tabla N.- 13

Cuanto estaria dispuesto a gastar

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE

$10,00 a $20,00 210 67
$21,00 a $30,00 54 17
$31,00 a $40,00 40 13
$41,00 en adelante 10 3
TOTAL, GENERAL 314 100

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Figura 6
Cuanto estaria dispuesto a gastar

B $10,00 a $20,00

m421,00a $30,00

® 31,00 a $40,00
$41,00 en adelante

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion
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Mediante la investigacion de campo, se pudo conocer con relacion a una
perspectiva de cuanto estaria dispuesto a gastar en un centro naturista, con un porcentaje
del 67% menciona de $10 a $20 seguido con 17% de $21 a $30 y, en menores porcentajes
con el 13% de $31 a $40, con el 3% nos menciona de $41 en adelante. Bajo esta
perspectiva se tiene un panorama claro de cuanto estaria dispuesto a gastar una persona

cuando acude a un centro naturista.

7. ¢Con que formas de pago le gustaria que cuente el centro naturista?

Tabla N.- 14
Formas de Pago
DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Efectivo 54 17
Tarjeta de debito 110 35
Tarjeta de crédito 150 48
TOTAL, GENERAL 314 100

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Figura 7
Formas de Pago

M Efectivo
M Tarjeta de debito

W Tarjeta de crédito

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Andlisis e interpretacion

De igual forma a través de la investigacion de campo, se conocio con respecto a

la interrogante, qué formas de pago les gustaria que cuenta el centro naturista, se pudo

conocer que un porcentaje alto con el 48% prefiere cancelar con tarjeta de crédito, seguido

con un 25% con tarjeta de débito y con un 7% lo realiza con dinero en efectivo. Bajo esta

perspectiva serd indispensable qué es la organizacion maneje varios tipos de pago de los

productos.

8. ¢ Qué cualidades usted tomaria en cuenta en un centro naturista?

Tabla N.- 15
Cualidades
DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Precio 95 18
Calidad de productos 185 59
Diferentes formas de pago 24 8
Variedad de productos naturistas 50 16
TOTAL, GENERAL 314 100

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Figura 9
Cualidades

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

M Precio

M Calidad de productos

m Diferentes formas de pago

Variedad de productos naturistas
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Andlisis e interpretacion

A través de la investigacion de campo, también se planted la interrogante qué
cualidades usted tomaria en cuenta en su centro naturista, de esta manera se pudo conocer
con el 59% que prefieren calidad de productos, seguido como el 18% el precio, con un
16% menciona variedad de productos naturistas y un 8% que existen diferentes formas

de pago, aspectos a tomar en cuenta para cubrir las necesidades del mercado objetivo.

9. ¢Le agradaria que se maneje un servicio de entrega a domicilio?

Tabla N.- 16
Servicio a domicilio

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Si 214 68
No 100 32
TOTAL, GENERAL 314 100

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Figura 10

Servicio a domicilio

M Si

M No

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Andlisis e interpretacion

Mediante la investigacion de campo, se pudo conocer también con respecto a la
interrogante, si les agradaria que se maneja un servicio de entrega a domicilio, de esta
manera el 68% menciona que si, sin embargo, el 22% que no, bajo esta perspectiva se

debe realizar un servicio eficiente para cubrir las expectativas del mercado objetivo.

10. A través de que medios de comunicacion de gustaria que se informa sobre los

productos del centro naturista?

Tabla N.- 17

Medios de comunicacion

DETALLE FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Redes sociales 300 96
Pagina web 10 3
Publicidad tradicional (Tripticos) 4 1
TOTAL, GENERAL 314 100

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Figura 8

Medios de comunicacion

3% 1%

M Redes sociales
H Pagina web

M Publicidad tradicional (Tripticos)

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Andlisis e interpretacion

Finalmente, dentro de la investigacion de campo se planted la interrogante, que a
través de qué medio de comunicacién le gustaria que se informe sobre los productos del
centro naturista, un 96% nos da conocer que se use las redes sociales, con un 3%
mencionan pagina web, el 1% publicidad tradicional. Bajo esta perspectiva sera
indispensable manejar este tipo de publicidad, para poder posicionarse dentro de la

mentalidad de los clientes.

1.3.2 Demanda potencial

Para definir la demanda potencial se toma en cuenta el mercado objetivo que
corresponde a 6.419 personas de una edad de 18 a 65 afios que corresponde al barrio
CDLA, Ibarra del sector sur de la Ciudad de Quito, por el porcentaje de aceptacién de la
pregunta 3 ¢Le gustaria que exista un nuevo centro orgdnico que se dedique a la
comercializacién de productos naturales y organicos como medicina natural?, que

corresponde al 82%.
Demanda= 6.419 * 0,82

Demanda= 5.2 64//

Tabla N.- 18
Demanda potencial
) DEMANDA EN
%FRECUENCIADE  POBLACION  FRECUENCIA  NUMERO DE
POBLACION COMPRA OBTENIDA DE SERVICIO  SERVICIOS
5.264 11,00% 579 24 13.897
5.264 32,00% 1.684 12 20.214
5.264 57,00% 3.000 4 12.002
TOTAL 100,00% 5.264 0 46.113

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Dentro del analisis de la demanda potencial, se pudo conocer la demanda en nimero
se servicios que equivale a 46.113, cifra que es utilizada para la proyeccion tomando en
cuenta la tasa de crecimiento poblacional de la ciudad de Quito que corresponde al 4,4%
de forma anual acorde a los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, datos

que se aprecia en la siguiente tabla.

Tabla N.- 19
Proyeccién de la demanda
PROYECCION
ANO DEMANDA EN NUMERO DE SERVICIOS
1 46.113
2 48.142
3 52.472
4 59.707
5 70.930

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

1.4 Analisis del Macro y Micro Ambiente

1.4.1 Analisis del micro ambiente

Dentro del andlisis del micro ambiente se enfoca en las fuerzas de Porter, como

se aprecia en los siguientes items.
e Poder de negociacidén con los clientes

Dentro de las fuerzas de Porter se analiza el poder de negociacion con los clientes,
mismo que es esencial para poder posicionarse dentro de un mercado actual que es
altamente competitivo, de esta manera el nuevo centro orgéanico a crear tendra que
presentar variedad de productos, asi como ofertar un precio accesible para poder influir
en la compra, de igual forma se manejara diferentes servicios como puede ser la entrega
a domicilio lo que permitira diferenciarse de la competencia y, en base a ello poder
fidelizar al cliente, de esta manera lograr los ingresos necesarios para la permanencia en

el mercado de la nueva empresa.

e Amenaza de los nuevos competidores
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Al referirnos al ingreso de nuevos competidores, se determina que la nueva
empresa buscara nuevas estrategias de marketing publicitario para poder diferenciarse, y
en base a ello brindar un servicio de calidad a fin de poder fidelizar a los clientes y mejorar
la cartera de clientes, de igual manera se podra explorar nuevos mercados para crecer su

posicionamiento.

e Amenaza de productos y servicios sustitutos

El nuevo centro organico presentara varios productos y servicios, sin embargo, la
diferencia esta que se brindaran nuevas alternativas de comercializacién, de igualmente
se hara llegar la mercaderia a su domicilio para de esta manera poder diferenciar y poder

garantizar un producto de éptima calidad.

e Poder de negociacién de los proveedores

Se contard con varios proveedores de productos naturistas, con los cuales se
podran definir politicas de pagos y tiempos de entrega de la mercaderia para de esta
manera beneficiar a las dos partes y brindar un servicio de calidad y poder diferenciarse
de la competencia que en la actualidad altamente competitiva dentro del sector de

servicios.

e Rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad de la competencia se ha convertido en una oportunidad para poder
diferenciarse de las demés empresas, se realizan diferentes estrategias a fin de poder
diferenciarse, lo esencial es llegar a la mente los consumidores para poder fidelizar con

la marca o el producto.

1.4.2 Analisis del macro ambiente

Dentro del factor del macro ambiente se analiza el analisis PEST, que hace

referencia a los factores; politico, econémico, social y tecnoldgico, en la que se identifica
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las oportunidades y amenazas, que afrontara la nueva empresa que brindard un servicio

de centro naturista.
e Factor politico

De esta manera se recalca que en el periodo 2020 fue un afio dificil para el mundo,
especialmente para Ecuador. La emergencia sanitaria provocada por COVID-19 ha
inducido una grave recesion y un repunte de la pobreza. La crisis ha exacerbado los
desequilibrios macroecondmicos que el pais ha estado tratando de corregir desde que
termind la subida del precio del petrdleo. Ademas, la crisis también revelé algunas
debilidades estructurales, como la falta de amortiguadores macroeconémicos, un alto
grado de informalidad, una preparacion insuficiente del sistema de salud y enormes

brechas en el acceso a los servicios publicos (Banco Mundial , 2021).

El nuevo gobierno tiene la oportunidad de consolidar los cambios necesarios para
que el pais vuelva a la senda del crecimiento y la prosperidad compartida. Después de
vacunar a mas del 50% de la poblacion en pocos meses, el desafio es ganar el apoyo del
publico, el sector privado y los actores politicos para superar juntos el impacto directo de

la crisis.

e Factor econ6mico

El Banco Central del Ecuador emitié la primera revisién de su prondstico de
crecimiento econoémico para el periodo del 2020, cuando se dio a conocer la caida la cual
se encontraria entre 7,3% y 9,6%, Segun la informacién proporcionada por el Ministerio
de Economia y Finanzas, otra informacion del sector publico y privado dio a conocer que
se estima que el producto interior bruto (PIB) en 2020 caera un 8,9% de forma interanual,
por lo que el auge econdmico provocara una inestabilidad en los sectores productivos del
pais (Banco Central del Ecuador, 2020).
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e Factor social

Dentro del factor social se analiza el empleo que es parte fundamente en el
desarrollo del pais ecuatoriano, sin embargo, en el afio 2020, por la problematica social a
nivel mundial como es la pandemia del COVID-19, que provoco una inestabilidad en el
sector socioecondmico afecto el nivel de empleo por lo que el desempleo se incrementd

afectando alin mas la pobreza en el pais ecuatoriano.

Sin embargo, en el periodo 2021 se presentd las siguientes estadisticas; la tasa de
empleo adecuado a septiembre del 2020 es de 30,8 % y a septiembre del 2021 es de 33,5
%. En tanto, la tasa de desempleo a septiembre del 2020 es de 6,2 % y a septiembre del
2021 es de 4,9 %, por lo que existi6 una mejora a partir de las nuevas politicas
gubernamentales del nuevo gobierno (Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
2021).

e Factor tecnoldgico

Dentro del factor tecnoldgico, es importante recalcar que en la actualidad ha
permitido que muchas organizaciones puedan mejorar su proceso productivo a través de
la inversion en nueva maquinaria, de igual manera es importante el uso del internet dentro
del manejo de la comercializacion, donde muchas empresas pueden aplicar herramientas
del marketing digital, mediante el cual pueden realizar una publicidad en redes sociales,

todo ello ha favorecido para el crecimiento y desarrollo organizacional y empresarial.

Bajo esta perspectiva la empresa tendra una oportunidad, al implementar
metodologias que facilitaran en la publicidad permitira llegar de una manera mas rapida
al objetivo de mercado, de esta manera lograr captar mayor atencién por parte de los
clientes potenciales.
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1.4.3 Proyeccion de la oferta

Para el célculo de la proyeccion de la oferta, se toma en cuenta los servicios que
presta la competencia de forma anual en la ciudadela Ibarra, datos que se refleja en la

siguiente tabla.

Tabla N.- 20.

Oferta
N° Empresas competidoras N° se servicios de forma anual
1  Centro organico El Arbolito 6.900
2  Centro organico EI Edén 5.000
3 Natural Plant Centro organico 6.500
4 Salud Natural Centro Naturista 4.200

Total, NUmero de servicios 22.600

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

De esta manera la competencia cubre en el afio 22.600 servicios, para la
proyeccion se emplea la tasa de crecimiento del sector de servicios que corresponde al

5%, de acuerdo a los datos del Banco Central del Ecuador.

Tabla N.- 21
Proyeccion de la oferta
PROYECCION
ANO POBLACION
1 22.600
2 23.730
3 26.162
4 30.286
5 36.813

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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1.5 Demanda potencial insatisfecha

De esta manera en la siguiente tabla se detalla la demanda potencial insatisfecha,

en una proyeccion de cinco afios.

Tabla N.- 22

Demanda potencial insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA

DEMANDA INSATISFECHA
UNIDADES DE SORBETES

1

2

3

4

5

46.113

48.142

52.472

59.707

70.930

22.600

23.730

26.162

30.286

36.813

23.513

24.412

26.310

29.421

34.117

64

67

72

81

93

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

1.6 Disefio de la marca (brandign)

e Nombre de la marca

“Centro organico Mejor Vida”

e Logotipo

Figura 9
Logotipo
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(entno Chganico Mejor Uida

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

e Eslogan

Vive saludable

e Percepcion y posicionamiento

o Lograr un posicionamiento de un 50% en el primer afio.
o Lograr un reconocimiento en el mercado.

e Diferenciacién

o Brindar variedad de productos,
o Presentar alternativas de servicio para la entrega del producto

o Contar con alternativas de pagos.
o Contar con servicio de entrega a domicilio.
1.7 Estrategias de marketing

Es importante detallar las estrategias de marketing, las mismas que favoreceran

para el desarrollo de la nueva organizacion.
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e Manejo de variedad de productos nutricionales

e Manejo de un servicio a domicilio.

e Se define el precio a través de la estrategia mas por mas.

e Implementacion de la herramienta del marketing digital.

e Manejo de un canal de comercializacion directo e indirecto.

e Manejo de publicidad POP.

1.8 Publicidad que realizara

La publicidad es parte primordial para dar a conocer el servicio y producto del

nuevo centro naturista, estrategias que se aprecia en la siguiente tabla.

Tabla N.- 23
Publicidad que se realizara
Objetivo Estrategia Proyectos Medio Presupuesto Responsable Indicador
estratégicos publicitario
Crecimiento  Implementacion  Manejo de redes  Digital $1.200,00 Administrador ~ Crecimiento de
del 15% de de la  sociales. clientes.

la cartera de metodologia del

clientes. marketing

digital.
Fidelizar a Implementacién  Material POP. Fisico $600,00 Administrador  Fidelizacion del
los clientes de material cliente.

en un 20%. POP.

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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1.9 Canales de distribucion

El nuevo centro naturista, manejara el siguiente canal de distribucién, a través del
cual se podréa generar los ingresos y posicionamiento de la nueva organizacion, como se

aprecia en la siguiente figura.

Figura 10

Canal directo

Centro
Organico

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

1.10 Seguimiento de clientes

Para brindar un seguimiento al cliente se empleara el servicio posventa, mismo que
se manejara de una manera virtual, en el cual se contard con formatos de encuestas o de
buzon de sugerencias, para en base a ello poder mejorar el nivel de servicio, a fin de

fidelizar.

1.11 Especificar mercados alternativos

Una vez posicionado dentro del mercado objetivo, serd importante expandirse en
nuevos mercados, es decir se podria contar con nuevas sucursales en el sector norte y

centro del Distrito Metropolitano de la ciudad de Quito.
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CAPITULO II
OPERACIONES

2.1 Objetivo del Capitulo

Identificar los procesos, la capacidad de produccién, la calidad y las normativas
legales de los productos naturales a comercializar en la nueva empresa

2.2. Descripcién del proceso

2.2.1. Descripcién de proceso de transformacion del bien o servicio

El mapa de procesos del futuro negocio que se busca implementar, se conforma
por los procesos estratégicos, operativos y de apoyo, tal como se observa en la siguiente
figura:

Figura 11
Procesos estratégicos

[ Gestidn planificacion estratégica J

PROCESOS OPERATIVOS

Gestion de Gestion de
abastecimiento comercializacién

PROCESOS DE APOYO

[ Gestién administrativa } Gestion Gestion de

financiera logistica publicidad
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Figura 12
Proceso de venta de mercaderia

DIAGRAMA DE FLUJO

e

Sedala

!

Cliente solicita el
producto

bienvenida al
cliente

Vendedor verifica
la existencia del

Se da conocer la

disponibilidad del |
productoal |
cliente

iente acepta
el producta

Si

Y

producto

A

Vendedor emite
la factura

!

Se entrega el
producto al
cliente

Se agradece por

Q
%]
©
L

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

A 4

su visita

CLIENTE ATENCION AL CLIENTE (VENDEDOR)
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2.2.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Figura 13
Distribucidn de las instalaciones

|
ol g | |M

BODEGA

TIENDA

@ll .

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Equipos y personal de la empresa

Los equipos que se utilizan por parte de la nueva empresa a crearse estan dados
de acuerdo al tipo de actividad en que se utilice de acuerdo como se observa en la tabla

siguiente:
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Tabla N.- 24

Descripcion de equipos

Actividad Equipo Caracteristicas Imagen
(etapa de (ver ficha técnica)
produccion)
Ingresar a las Timbre DSC LC - 100 Pi,
instalaciones del detector de Color Blanco
-
local presencia
Informar las Computadora Core 17 9na

caracteristicas del
producto
solicitado

Informar las
caracteristicas del
producto

solicitado

Trasladar el
producto desde las

estanterias

Efectuar el registro
de la venta
mediante factura

Colocar el
producto

adquirido en funda

de Escritorio

Software de

Inventario

Estanterias

Calculadora

Funda pléastica

Generacion, 2TB DD, Q

TR Gy

16 GB RAM, GTX o

4GB

Zoho Inventory, 2 GB

Disponibles

240cm x 210cm x 25

cm (2 unidades)

CASIO FX -82MS,

Modelo estandar

25cm x 20cm:; 30cm x
| ‘d
25cm; 20cm x 15¢cm ’

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Por otra parte, las personas que se planifican elaborar en el &rea de ventas también
estan dados de acuerdo al tiempo que se requiere para la ejecucion de cada una de las

actividades, tal se observa en la siguiente tabla:

Tabla N.- 25
Personal de la empresa
Actividad Tiempo No. Personas Horas- hombre
(por actividad)

Cliente solicita el 1 minutos 1 asistente de Ventas 8 horas
producto.
Vendedor verifica la 2 minutos 1 asistente de Ventas 8 horas
existencia del
producto.
Vendedor da 3 minutos 1 asistente de Ventas 8 horas
conocer la
disponibilidad.
Cliente acepta el 2 minutos Asistente de Ventas 8 horas
producto.
Vendedor emite la 1 minutos 1 asistente de Ventas 8 horas
factura.
Vendedor entrega el 2 minutos 1 asistente de Ventas 8 horas
producto.

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

2.2.3. Tecnologia a aplicar

Debido a que la empresa que se pretende incursionar en el mercado es de tipo
comercial, se ha considerado utilizar un software de inventarios mediante el cual se

registran las entradas y salidas de mercaderia de las instalaciones del local, de tal manera
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que se realizara un control detallado de los productos disponibles en almacenamiento para

que, de ser necesario, se solicite un nuevo pedido de mercaderia a los proveedores.
2.2.4. Factores que afectan las operaciones

Entre los principales factores que pueden afectar al buen desenvolvimiento de las

actividades operativas de la empresa se tiene:

e Las instalaciones de bodega no se encuentran a la temperatura adecuada para la

conservacion de los productos

e Dificultad en el funcionamiento de la computadora durante el registro de la

entrada y salida de mercaderia

e Estanterias y perchas que se encuentren en mal estado ocasionando dafios al

producto almacenado

e Falta de seguridad en la puerta de acceso al local durante la jornada de trabajo y
fuera de ella

e Dificultad en la venta de productos esporadicos que tiene disponibilidad por parte
de la empresa

e Dificultad para deshacerse de productos naturales que ya han pasado su fecha de

caducidad

e Poco espacio disponible para el almacenaje de mercaderia

2.3. Capacidad de Produccion

2.3.1. Capacidad de Produccion Futura.

Para establecer la capacidad de produccién es fundamental determinar los

siguientes datos que se describen a continuacion:
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Cantidad de estanterias en bodega

Frecuencia de compra al proveedor =

2 estanterias

2 meses

De tal manera, que la capacidad méaxima instalada de la planta y su capacidad

utilidad que se ha proyectado para los cinco afos siguientes se observa en la siguiente

tabla:

Tabla N.- 26

Capacidad de produccion futura

Capacida Capacidad utilizada
Producto Unidad de medida , d Afio  Afio  Afio  Afio  Afo

maxima 1 2 3 4 5

instalada 7504 8005 850 90% 95%
Moringa Frasco de 90 capsulas 576 432 461 490 518 547
Semillas de chia Specia Funda de 1000 gramos 144 108 115 122 130 137
Caléndula Caja de 250 gramos 576 432 461 490 518 547
Sangre de Drago Botella de 60 mililitros 1152 864 922 979 1037 1094
Biotina Ultra Frasco de 240 gramos 576 432 461 490 518 547

Frasco de 240
Aceite de coco miligramos 576 432 461 490 518 547
Frasco de 500

Espirulina miligramos 288 216 230 245 259 274
Colageno Funda de 130 gramos 720 540 576 612 648 684
Extracto Natural de Funda de 400 aramos
Manzanilla g 288 216 230 245 259 274
Calcio - Vitamina D3 Frasco de 350 gramos 432 324 346 367 389 410
Bio Chaya Colirio de 15 mililitros 1728 1296 1382 1469 1555 1642
Noni Botella de 60 mililitros 1152 864 922 979 1037 1094
Demograss Caja de 50 gramos 720 540 576 612 648 684
Boldo Funda de 150 gramos 864 648 691 734 778 821
Extracto de prop6leo Colirio de 30 mililitros 1728 1296 1382 1469 1555 1642
Glucosamina Frasco de 150 gramos 864 648 691 734 778 821

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

2.4. Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion

2.4.1. Especificacion de materias primas y grado de sustituciéon que pueden

presentar

41



Los productos principales mas utilizados en un centro organico se encuentran los

siguientes entre los cuales estan:

Tabla N.- 27
Especificacion de insumos
. Present Unidad de
Tipos Producto acion medida Proveedor 1 | Proveedor 2
. Frasco de 90 Laboratorios | Farcol
. Pastillas | _, - .
Moringa capsulas Pronavit Laboratorio
Medicam Semillas de chia Semillas Funda de 1000 | Laboratorios | Farcol
entos Specia gramos Pronavit Laboratorio
Caja de 250 Laboratorios | Laboratorios
naturales . Polvo :
Caléndula gramos Natualla Pronavit
Liquido Botella de 60 Laboratorios | Laboratorios
Sangre de Drago g mililitros Natualla Pronavit
Pastillas Frasco de 240 Laboratorios | Laboratorios
Biotina Ultra gramos Pronavit Natualla
Supleme Crema Frasco de 240 Farcol Laboratorios
ntos | Aceite de coco miligramos Laboratorio Natualla
alimentic . Frasco de 500 Laboratorios | Laboratorios
- - Pastillas - .
ios Espirulina miligramos Pronavit Natualla
Polvo Funda de 130 Farcol Laboratorios
Colageno gramos Laboratorio Natualla
Extracto Natural de Liquido Funda de 400 Farcol Laboratorios
Manzanilla g gramos Laboratorio Natualla
Calcio - Vitamina . Frasco de 350 Importadora | Alfalam
o Pastillas .
Vitamina | D3 gramos Nutrig Import
S Liquido Colirio de 15 Farcol Laboratorios
Bio Chaya g mililitros Laboratorio Natualla
Liquido Botella de 60 Laboratorios | Laboratorios
Noni g mililitros Pronavit Natualla
. Caja de 50 Importadora | Alfalam
Pastillas .
Demograss gramos Nutrig Import
Hojas Funda de 150 Farcol Laboratorios
. Boldo secas gramos Laboratorio Natualla
Proteinas — -
Liquido Colirio de 30 Farcol Laboratorios
Extracto de prop6leo mililitros Laboratorio Natualla
. Frasco de 150 Importadora | Alfalam
. Pastillas .
Glucosamina gramos Nutrig Import

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

2.5. Calidad

2.5.1. Método de Control de Calidad.

En el desarrollo del presente proyecto, se ha considerado utilizar un Diagrama de

Dispersion, mediante el cual se evaltan el nimero de productos defectuosos que se
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presenten durante la venta hacia el cliente dentro de un periodo de tiempo semanal, de tal
manera que sea posible cuantificar el numero de defectos que se puedan identificar cada

cierto tiempo.

Tabla N.- 28
Control de calidad

CcoD.

i PAG.
Centro Organico HOJA DE CONTROL INTERNO
Mejor Vida

Producto Categoria
Fecha de inicio

Fecha de fin

Jefe Inmediato

Frecuencia .
Defecto del producto Rk . Observaciones
Alto Medio Bajo

ELABORADO APROBADO

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

Posteriormente, es necesario elaborar un Diagrama de Pareto con la finalidad de
identificar las principales causas que han incido en los defectos para cada uno de los
productos, siendo indispensable cuantificar todos los que problemas que se presenten

elaborando un grafico por orden de importancia.
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2.6. Normativa y Permisos que afectan la Instalacién del negocio

2.6.1. Seguridad e higiene ocupacional

Entre las principales normativas nacionales e internacionales que mantiene una

amplia relacion en la seguridad e higiene ocupacional se encuentran las siguientes:

Tabla N.- 29
Normativas
Normativa Tipos Ambito Legal
Decision 584. Instrumento Andino De Seguridad Y Salud En
Acuerdos El Trabajo
internacionales Resolucién 957. Reglamento Del Instructivo Andino De
Seguridad Y Salud En El Trabajo
Normativa CVN 120 Higiene En EI Comercio Y Oficinas

Internacionale
s
Convenios
Internacionales

CVN 127 Peso Maximo Que Puede Transportar Un Trabajador
CVN 139 Prevencion Y Control De Riesgos Profesionales

CVN 148 Proteccion De Los Trabajadores Contra Riesgos
Profesionales

CVN 149 Empleo Y Condiciones De Trabajo

Cadigo Del Trabajo
Ley De Defensa Contra Incendios

Ley Organica De Prevencion Integral, Fenémeno Socio
Econdmico Drogas

Decreto Ejecutivo 860. Sistema Nacional De Cualificaciones y
Capacitacion Profesional

Decreto Ejecutivo 2393. Reglamento De Seguridad Y Salud De
Los Trabajadores

Leyes
Norrr_latlva Decretos
Nacional ejecutivos
Acuerdos
Ministeriales

AM 1404. Reglamento de los Servicios Médicos de las
Empresas

AM 82. Normativa erradicacion de la discriminacién en el
ambito laboral

Fuente: Ministerio del Trabajo Fuente especificada no valida.

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO Il
ORGANIZACION Y GESTION

3.1 Objetivo del capitulo

e Establecer el direccionamiento estratégico, la organizacion funcional y los

indicadores de gestion del nuevo centro de distribucion de productos naturales

3.2 Andlisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.2.1 Vision de la Empresa

Ser una empresa con una amplia comercializacion de productos naturales,
organicos y alimentos biodegradables a nivel local, con productos que posean un alto
contenido nutritivo cumpliendo con estandares de calidad nacional e internacional

fortaleciendo asi, el cuidado y la salud de nuestros clientes.
3.2.2 Mision de la Empresa

Somos una organizacion conformada por un equipo profesional humano que
comercializa productos naturales y organicos cumpliendo con los mas altos estandares de
calidad exigidos contribuyendo asi, hacia la nutricion, cuidado de la salud y bienestar de

nuestros consumidores

3.2.3 Objetivos y estrategias
Anélisis FODA

Al realizar el analisis FODA, se identifican aquellas Fortalezas y Debilidades del
entorno interno de la organizacion, asi como también sus factores externos como son sus
Oportunidades y Amenazas, de tal manera que en la siguiente tabla se especifican a cada
una de ellas:

45



Tabla N.- 30

FODA

Positivas

Negativas

Fortalezas

Debilidades

Existe cooperacion entre los socios
participantes del nuevo negocio

Se dispone de una estructura

Se desconoce el
reclutamiento 'y
personal

proceso de
seleccion  de

de interés para préstamos

Se fortalece las relaciones del
Ecuador a nivel internacional

Se dispone de diversos
proveedores para los productos

naturales

organizacional de facil Falta de conocimiento en el pago de
o comprension impuestos al Servicio de Rentas
GE) Los socios poseen amplios Internas
€ conocimientos de marketing digital Bajos niveles de rentabilidad al
La actividad principal de la iniciar el negocio
empresa no requiere de tecnologia Dificultad en identificar habilidades
avanzada de los trabajadores
Amplia disponibilidad de espacio Dificultad en la organizacién de
de almacenamiento en bodega de productos de la empresa
productos
Oportunidades Amenazas
Los habitantes de Pichincha se han Ecuador es uno de los paises mas
vacunado en mas del 80% contra el corruptos de Sudameérica
COVID -19 Altos niveles de Riesgo Pais en el
Bajo crecimiento de la tasa Ecuador
@ inflacionaria en el Ecuador Aumento acelerado de las tasas de
c
§ Baja volatilidad en las tasas activas delincuencia en el pais
x
[

Alto nimero de puestos de trabajo
se encuentran en la informalidad

Amplio ndmero de entidades
competidoras en el sur de la ciudad

de Quito

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)

Al identificar los factores externos del nuevo centro de distribucion como son sus

Oportunidades y Amenazas, es posible elaborar la Matriz EFE, la misma que se visualiza

en la siguiente tabla:

Tabla N.- 31

Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)

FACTORES EXTERNOS CLAVES PESO CALIFICACION PONDERACION
Oportunidades
o1 Bajo crecimiento de la tasa inflacionaria 0.129 4 0.516
en el Ecuador
02 Se dispone de diversos proveedores 0.116 4 0.465
para los productos naturales
Los habitantes de Pichincha se han
03 vacunado en més del 80% contra el 0,103 3 0,310
COVID -19
04 S.e for.talece Iés relaciones del Ecuador a 0,007 3 0.290
nivel internacional
05 .Baja,volatllldaf:i en las tasas activas de 0,077 3 0.232
interés para préstamos
- 1,813
Amenazas -
Amplio nimero de entidades
Al competidoras en el sur de la ciudad de 0,129 2 0,258
Quito
A2 Alto nimero de p_uestos d-e trabajo se 0.110 ) 0.219
encuentran en la informalidad
A3 Aumento a.celerado d,e las tasas de 0,007 ) 0.104
delincuencia en el pais
Ad Ecuador es uno de Iqs_palses mas 0,077 1 0,077
corruptos de Sudamérica
A5 Altos niveles de Riesgo Pais en el 0,065 ) 0.129
Ecuador
0,877
Total 1,000 2,690

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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En la tabla anterior se observa que se tiene un resultado final de 2,69 puntos lo
cual se interpreta que las oportunidades han contrarrestado a las amenazas del entorno

externo, lo cual es favorable la implementacion del nuevo negocio.
Matriz EFI (Evaluacion de Factores Internos)

En base a los factores internos del centro de distribucion de productos naturales
se han identificado sus fortalezas y debilidades, las cuales se transcriben en la Matriz EFI
otorgando un peso, calificacion y una ponderacion final para cada una de ellas, tal como

se visualiza en la siguiente tabla:

Tabla N.- 32

Matriz EFI (Evaluacién de Factores Internos)

FACTORES INTERNOS CLAVES PESO CALIFICACION PONDERACION
Fortalezas
F Los socios poseen amplios conocimientos de 0.119 3 0.357
3 marketing digital ' '
F La actividad principal de la empresa no
4 requiere de tecnologia avanzada 0,107 4 0,429
F Amplia disponibilidad de espacio de
5 almacenamiento en bodega de productos 0,101 3 0,304
F Se C!IS.pone de una estructura organizacional 0,095 4 0,381
2 de facil comprension
F Existe cooperacion entre los  socios 0,089 4 0,357
1 participantes del nuevo negocio
Debilidades -

D Bajos_nlveles de rentabilidad al iniciar el 0,125 5 0,250
3 negocio
D D|f|c_ultad en identificar habilidades de los 0,113 2 0,226
4 trabajadores
D Se deggonoce el proceso de reclutamiento y 0,101 1 0,101
1 seleccion de personal
D Dificultad en la organizacion de productos de 0,083 2 0,167
2 laempresa
D Falta de conoc!mlento en el pago de 0,065 1 0,065
5 impuestos al Servicio de Rentas Internas

Total 1,000 2,637

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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En la tabla anterior se observa que la Matriz EFI se tiene un resultado de 2,637
puntos lo que se interpreta que las fortalezas han contrarrestado a las debilidades del

nuevo centro de distribucion, siendo favorable la implementacion del negocio.

Objetivos de la empresa

Objetivo general

e Proponer la creacién de un centro de distribucién y comercializacion de productos

naturales y organicos en el sur de la ciudad de Quito

Objetivos estratégicos

e Alcanzar una rentabilidad del 12% en comparacion con el valor invertido al

finalizar el quinto afio de funcionamiento de la compafiia

e Aumentar en 15%% los margenes de ingresos por ventas de productos de la

empresa al llegar el cuarto afio de funcionamiento de la organizacion

e Incrementar en 20% los niveles de productividad en la entrega del producto hacia
el consumidor final en el tercer afio de haberse iniciado las actividades de la

empresa

e Fortalecer las habilidades laborales en el 60% de los trabajadores al finalizar el

segundo afio de funcionamiento del negocio

e Reducir a 5% el nivel de desconocimiento de los productos naturales por parte de

los trabajadores al terminar el primer afio de la empresa
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Figura
17 Mapa estratégico
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Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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3.3  Organizaciéon Funcional de la Empresa

3.3.1 Organizacion Interna

La estructura organizacional tiene el objetivo de establecer las debidas
responsabilidades asignadas a cada uno de los trabajadores tanto para el éarea
administrativa como operativa de negocio, por medio de la cual se puede organizar cada
una de las actividades a realizar en la entrega de los servicios y productos m asi la
estructura organizativa de la empresa esta distribuida de al siguete manera.

Figura 14

Organigrama Estructural

GERENCIA

SECRETARIA &g

Departamento Departamento
administrativo de
financiero comercilizacion

Departamento
de bodega

Area de
publicidad

Area de logistica

Fuente: Elaboracidn propia
Elaborado por: La autora

A continuacion, se presenta el organigrama funcional donde se indica cada uno de

las funciones que debe cumplirse en cada departamento.
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Figura 15
Organigrama Funcional

Gerente
administrativo

Secretria

Asistente de Jefe
bodega de ventas

Contador/externo

Auxiliar de ventas y
cajas

Fuente: Elaboracidn propia
Elaborado por: La autora

3.3.2 Descripcion de puestos.

A continuacion, se determina cada una de las tareas y responsabilidades que debe

cumplir cada uno de los trabajadores asignados al puesto de trabajo

Tabla N.- 33

Descripcion del Puesto Gerente Administrativo
I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente Administrativo
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Jefe inmediato superior: Ninguno

Supervisa a: Todas las areas de la empresa

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Planificar y coordinar los procedimientos del sistema administrativo y operativo de la
entidad, asi como también establecer las estrategias para optimizar el aprovechamiento

de los recursos de la empresa.

11 FUNCIONES
e Planificar y coordinar las operaciones admirativas y operativas de la empresa

e Contratar al personal de laempresa y asignar las responsabilidades de cada puesto

de trabajo
e Representar legamente a la entidad ante los entes reguladores
e Establecer los planes de mejoramiento para el desarrollo de la empresa

e Realizar el control de la ndbmina

gestionar los recursos financieros para nuevas inversiones
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:
Titulo profesional: Ingeniero en Administracion de empresas, o carreras afines

Experiencia: De 2 a 4 afios desempefar cargo de gerente administrativos en empresas

comerciales y agroquimicas

Habilidades: Conocimientos en administracion financiera, Marketing, actitud de

liderazgo, trabajo en equipo, facilidad de negociacion

Formacion: Ingeniero en administracion de empresas.

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: La autora
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Tabla N.- 34
Descripcion del Puesto secretaria

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: secretaria Administrativa

Jefe inmediato superior: Gerente administrativo
Supervisa a: A ninguna area

Il OBJETIVO DEL PUESTO:

Servir de soporte para el desarrollo de la empresa en la prestacion de los servicios

administrativos, en lo que se relaciona con la gestion de bines y servicios

11 FUNCIONES
e Organizar el puesto de trabajo de gerencia,

e Coordinar la agenda de gerencia, recibir y enviar comunicados al departamento

interno.
e Recibir llamadas y proveedores y clientes
e Coordinar citas y reuniones con los trabajadores

e Recibir y entregar correspondencias

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:
Titulo profesional: Técnico superior en administracion y secretariado o carreras afines

Experiencia: De 2 a 4 afios desempefiar cargo de secretaria o recepcionista

Habilidades: Dominar el uso de la ultima tecnologia de comunicacion, y atencion al

cliente

Formacion: Técnico superior en secretariado o administracion de empresas

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Tabla N.- 35

Descripcion del Puesto asistente de bodega

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Asistente de bodega

Jefe inmediato superior: Gerente administrativo

Supervisa a: Ninguno

Il OBJETIVO DEL PUESTO:

Persona encargada de recibir la mercaderia, para ordenar de una manera adecuada los

productos para su comercializacion.

11 FUNCIONES

Gestionar la logistica interna del area de bodega.
Manejar un sistema de control de salida de productos.
Manejar un sistema de control de salida de productos.
Manejar solicitud de productos.

Verificar la caducidad de los productos.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Tecn6logo en gestién empresarial

Experiencia: De 2 a 4 afios desempefiar cargos similares de manejo de bodega.

Habilidades: Conocimiento en manufactura y produccién industrial

Formacion: Tecndlogo en gestién de alimentos industriales

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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Tabla N.- 36

Descripcion del Puesto jefe de ventas

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: jefe de ventas
Jefe inmediato superior: Gerente administrativo

Supervisa a Area Comercial

Il OBJETIVO DEL PUESTO:

Disefiar y administrar los planes de ventas, promocion y distribucion de los productos

alimenticos desde la fabrica al consumidor final o distribuidor

11 FUNCIONES

e Responsable de la gestion comercial y de marketing del negocio

Desarrollar y ejecutar el plan estratégico, comercial y marquetin

Liderar el equipo de ventas de canal la institucional e industrial

Responsable del disefio de las marcas de los productos

Planificar el lanzamiento de los nuevos productos
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Profesional en administracién de empresas, ingeniero comercial o

marketing

Experiencia: De 2 a 4 afios desempefiar cargo gerente comercial de empresas de alientos

0 productos naturales

Habilidades: técnicas de ventas, indicadores de gestion, conocimiento en manejo y

tecnologia.

Formacion: Ingeniero en Marketing, Administracion y Comercializacion

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

56



Tabla N.- 37

Descripcion del Puesto contador
I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Contador

Jefe inmediato superior: Gerente administrativo
Supervisa a Area financiera

Il OBJETIVO DEL PUESTO:

Registrar, controlar, preparar y presentar la informacion financiera a la alta direccion de

la empresa a fin de facilitar a la toma de decisiones gerenciales

11 FUNCIONES

e Registrar el ingreso de la informacion contable generada de los movimientos

econdémicos de la empresa
¢ Realizar los registros y control de los inventarios de las existencias de la entidad
e Llevar el control y registro y pago de la nomina
e Preparar presupuesto financiero para la compra de nuevos activos

e preparar la informacion financiera para los entes de control

realizar las declaraciones de impuestos
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:
Titulo profesional: Profesional contabilidad y auditoria,

Experiencia: De 2 a 4 afios desempefiar cargo s de contador de empresas de alientos o

productos naturales

Habilidades: Manejo de sistemas contables, control de inventarios, aplicacion de NIC y
NIIF

Formacion: Ingeniero en contabilidad y auditoria

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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3.4 Control de Gestion

3.4.1 Indicadores de gestion

Los indicadores de gestion son un elemento clave para el desarrollo de la empresa,
su continuo monitoreo permite evidenciar las condiciones reales en que opera la entidad,
para valorar el desempefio operativo década area de la empresa se establece los siguientes

indicadores de medicion.

Tabla N.- 38
Indicadores de gestion
AREAS INDICADORES
Ventas e Numero de clientes
e Numero de ventas
e Numero de clientes nuevos
e Satisfaccion de los clientes
e Numero de quejas
e Numero de devolucion de productos
Bodega e Volumen de productos a comercializar
e Nivel de comercializacién
e Nivel de calidad
e Rendimiento
e Utilizacion de la capacidad de la bodega
Administracion e Efectividad de la planificacion

e Eficiencia de la administracion de recursos
e Innovaciony liderazgo
¢ Nivel de cumplimiento de metas.

¢ Nivel de rentabilidad de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora
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3.5 Necesidades De Personal

Para el desarrollo y puesta en marcha del negocio, la empresa requiere contar con
el apoyo permanente del talento humano para las diferentes areas, cuyas necesidades se

detallan a continuacion.

Tabla N.- 39

Necesidades De Personal

Areas Personal Afiol Afo2 Afio3 Afio4 Afio5

Administracion  Gerente general 1 1 1 1 1
Secretaria 1 1 1 1 1
administrativa 1 1 1 1
Contador/externo 1 1 1 1

Operaciones Asistente de 1 1 1 1 1
bodega 1 1 1 1 1
Jefe de ventas 1 1 1 1
Auxiliar de ventas 1 1 1 1

y cajas.

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

El personal antes descrito estd contemplado para los 5 primeros afios de

funcionamiento de la empresa, cuya némina se podra incrementar a medida que vaya

ganando posicionamiento dentro del mercado.
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CAPITULO IV
JURIDICO LEGAL

4.1 Objetivos del capitulo

Determinar los principales reglamentos y normas a los que la nueva empresa se
encuentra sujeta, los cuales debe cumplir para poder operar con legalidad dentro del
Distrito Metropolitano de Quito, a fin de evitar multas y sanciones por el incumplimiento
de las politicas establecidas, por los entes de control.

4.2 Determinacion de la forma juridica

La nueva empresa que brindara un servicio de distribucion y comercializacion de
productos naturales y orgénicos, se constituira bajo la normativa de la Superintendencia

de compafiias como una Compafila De Responsabilidad Limitada CIA. LTDA.

Segun la Ley de Compaiiias, sefiala lo siguiente:

Art. 92, la compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre
dos 0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de las aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una
razon social o denominacion objetiva a la que se afiadira, en todo caso, las
palabras Compafia Limitada, o su correspondiente abreviatura (Ley de

compaiiias , 2014).

Por lo anterior, se reconoce que las compafias de responsabilidad limitada se
caracterizan por estar conformadas por un nimero aproximado de 15 personas como
maximo, que responden hasta con el monto de sus aportaciones individuales, es decir que
en caso de existir una posible quiebra en algin momento de la compafiia ya en
funcionamiento, los inversionistas solamente podrian responder hasta con el valor del

capital invertido, por lo cual no se requiere de bienes muebles u otro tipo de bienes.
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4.3 Registros de marcas

Para la puesta en marcha del negocio es necesito de que la empresa cree un

logotipo con el cual se dé a conocer en el mercado, asi mismo el nombre razén social de

la empresa debera ser aprobado en el registro de marcas.

Asi mismo la empresa deberd cumplir con un sinnimero de requisitos

obligatorios para su operatividad, Los cuales se detalla a continuacion.

e Solicitud de registro
e Comprobante de pago de tasa
e Etiqueta en digital

e Certificado financiero

e Nombramiento de los representantes legales

e Escritura publica

El tramite ara el registro de la marca se ejecuta en el SENADI, (Servicio Nacional

de Derechos Intelectuales), con los requisitos basicos pertinentes se podré iniciar el

tramiten las ventanillas del Banco del Pacifico (Servicio Nacional de Derechos

Intelectuales, 2020).

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Entre los principales requisitos que se requieren para el normal funcionamiento de

la nueva empresa es necesario que se realicen tramites de diversas entidades pablicas para

obtener los siguientes documentos legales.

Tabla N.- 40
Licencias
N° Entidades Documentos
1 Superintendencia de Compairiias Escritura publica
2 Municipio Licencia Unica de actividades
3 Servicio de Rentas Internas Certificado unico de contribuyentes
(RUC)
4 Agencia nacional de regulacion de Certificados sanitarios

control y vigilancia sanitaria

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

61



Requisitos para la obtencion de la escritura publica

e Original y copia de la cedula del representante legal

e Comprobante de pago del registro mercantil por la inscripcion de la compafiia

e Minuta original de la escritura publica notariada

e Reserva de la denominacion de la empresa entregada por la superintendencia de

compafiias.

Requisitos para la obtencién de la Licencia Unica de Actividades Econémicas
(LUAE)

Segun lo establecido por el municipio de Quito se requiere que, para la obtencion de la

LUAE, se requiere los documentos de, Fuente especificada no valida..

e Formulario de solicitud de LUAE
e Cedula original del titulo del representante legal

e RUC original

Requisitos para la obtencion del RUC (Registro Unico de Contribuyentes)

En el Servicio de Rentas Internas, menciona que para la obtencién del Registro
Unico de Contribuyentes (RUC) debera cumplir con los siguientes requisitos que se

enuncian a continuacion:

e Cédula de identidad (Presentacion)

e Certificado de votacion (Presentacion)

e Documento para registrar el establecimiento del domicilio del contribuyente

e Escritura publica de constitucion

e Nombramiento del representante legal

« Solicitud de inscripcion y actualizacion general del Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) sociedades, sector privado y publico (Servicio de Rentas
Internas , 2021).
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CAPITULO V
EVALUACION FINANCIERA

5.1 Objetivo del capitulo

Determinar la factibilidad del proyecto, a través de la interpretacion de los
indicadores financieros como el Valor Actual Neto (VAN) y La Tasa Interna de Retorno
(TIR).

5.2 Plan de inversiones

Es importante definir el plan de inversion, para el desarrollo de un plan de
negocios para la creacion de un centro dedicado a la distribucion y comercializacion de
productos naturales y organicos dentro de la ciudad de Quito, en la cual se toma en cuenta

los activos fijos, diferidos y capital de trabajo como se aprecia en la siguiente tabla.
Tabla N.- 41

Plan de inversiones

. .., Valor Valor Total
Cantidad Descripcion Unitario Total General
Instalamoryes y $ 700,00
remodelaciones
Adecuacion de la tienda
1 naturista $ 700,00 $ 700,00
Instalaciones
Eléctricas $ 204,00
1 Arreglo instalaciones $ 200,00 $ 200,00
2 Tomacorrientes $ 2,00 $ 4,00
Muebles y enseres $ 4.540,00
3 Escritorio de oficina $ 180,00 $ 540,00
3 Silla $ 70,00 $ 210,00
1 Mostrador de tienda $ 650,00 $ 650,00
2 Estanterias $ 1.570,00 $ 3.140,00
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. L Valor Valor Total
Cantidad Descripcion Unitario Total General

Equipo de
computacion $ 2.730,00
Computadora de

3 escritorio $ 750,00 $ 2.250,00

2 Impresora $ 240,00 480,00
Equipo de oficina $ 380,00

2 Teléfonos $ 40,00 $ 80,00

2 Parlantes con USB $ 150,00 $ 300,00
Inventarios $ 256,00
Utiles de oficina $ 84,00

3 Esferos docena $ 4,00 $ 12,00

2 Grapadora unidad $ 300 $ 6,00
Resma papel bond

®  Unidad $ so0 ° 360

3 Tinta de impresora $ 1000 $ 30,00
Utiles de aseo /insumo
bioseguridad $ 17200

4 Jabén liquido 1000 ml  $ 400 $ 16,00
Desinfectante de pisos

S galén $ 4,00 $ 20,00

5 Cloro galén $ 500 $ 25,00

5 Alcohol (galones) $ 6,00 $ 30,00

5 Alcohol gel (galones) $ 800 $ 40,00
Toallas desechables

2 (paquetes) $ 2,50 $ 5,00
De mascarillas n95 de

3 bioseguridad (docenas) $ 12,00 $ 36,00
Costos de
constitucion/diferidos $ 2.320,00
Derechos Intelectuales

L (senap, $ 50000 © 950000
Licencia Unica de

1 actividades economicas $ 30,00
(LUAE) $ 30,00

1 Patente municipal $ 20,00 $ 20,00
Registro Unico de

1 Contribuyentes (SRI), $ 20,00 20,00
Escrituras de

1 constitucion $ 300,00 $ 300,00
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Valor Valor Total

Cantidad Descripcion Unitario Total General

Tramites notariales para

1 nombramiento P $ 250,00 $ 250,00

1 Sistema administrativo ~$  1.200,00 $ 1.200,00
Capital de trabajo $9.151,80

1 Arriendo $  1.500,00 $ 1.500,00

1 Mano de obra $ 7.651,80 $ 7.651,80
TOTAL, INVERSION $20.281,80

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.3 Calculo de costos y gastos

5.3.1 Mano de Obra

Es primordial definir los valores que corresponde a la mano de obra, la cual favorecera
para brindar un servicio eficiente en la distribucion y comercializacion de productos naturales y

orgéanicos, dentro de la ciudad de Quito.

Tabla N.- 42

Mano de obra

Ord. Apellidos y Nombres Cargo SBU Total De;;tgeo;otos Total a\:;\lg;r
1 Asistente de bodega $ 650,00 $ 650,00 $ 6143 $ 6143 $ 58858
1 Jefe de ventas $ 700,00 $ 700,00 $ 66,15 $ 6615 $ 63385
1 Auxiliar de ventas cajas  $ 650,00 $ 650,00 $ 6143 $ 6143 $ 588,58
Total Mano de Obra $2.000,00 $ 2.000,00 $ 189,00 $ 189,00 $1.811,00
MANO DE OBRA INDIRECTA
1 Gerente administrativo ~ $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 11340 $ 11340 $ 1.086,60
1 Secretaria administrativa $ 700,00 $ 700,00 $ 66,15 $ 66,15 $ 633,85
Total, Mano de Obra $ 1.900,00 $ 1.900,00 $ 17955 $ 17955 $ 1.720,45
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Fondo Costo
Patronal de Total Mano
Provisiones 11,15% X111 X1V Reserva Vacaciones Provisiones de Obra
Asistente de bodega $ 72,48 $ 5417 $ 3333 $ 5415 $ 2708 $ 24121 $ 829,78
Jefe de ventas $ 78,05 $ 5833 $ 3333 $ 5831 $ 29,17 $ 257,19 $ 891,04
Auxiliar de ventas cajas $ 72,48 $ 5417 $ 3333 $ 5415 $ 2708 $ 24121 $ 829,78
TOTAL $ 223,00 $ 16667 $ 99,99 $ 16661 $ 8333 $ 73960 $ 2.550,60
MANO DE OBRA INDIRECTA

Gerente administrativo 133,80 $ 100,00 3333 $ 9996 $ 50,00 $ 417,09 $ 1.503,69
Secretaria administrativa $ 78,05 $ 5833 $ 3333 $ 5831 $ 2917 $ 257,19 $ 891,04
Total provisiones $ 21185 $ 15833 $ 6666 $ 15827 $ 79,17 $ 674,28 $ 1.503,69

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.2.2 Depreciacion

La depreciacion permitira definir el desgaste de los equipos de manera contable, valores

que se refleja en la siguiente tabla.

Tabla N.- 43

Depreciacion

Porcentaje
de Depreciacion
Detalle del bien Vida util Valor depreciacion anual
Equipos de cdmputo y software 3 $ 2.730,00 33% $ 909,91
Muebles y enseres 10 $ 4.540,00 10% $ 454,00
Equipo de oficina 10 $ 380,00 10% $ 38,00
TOTAL, DEPRECIACIONES $ 7.650,00 $ 140191

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.3.3 Proyeccién de la depreciacion

En la siguiente tabla se aprecia la proyeccion de la cuenta depreciacion por los

cinco anos de horizonte del proyecto.

Tabla N.- 44

Proyeccion de la depreciacion

Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ario 5
Equipos de computo y software 909,91 $ 90991 $ 909,91
Muebles y enseres 454 $ 45400 $ 45400 $ 45400 $ 454,00
Equipo de oficina 38 $ 3800 $ 3800 $ 3800 $ 3800
Total, Proyeccién Depreciacion $140191  $140191 $1.40191 $ 492,00 $ 492,00
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Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.3.4 Detalle de costos
Los costos son parte fundamente para poder efectuar un proceso de distribucion y
comercializacién eficiente, dentro del mercado de la ciudad de Quito, de esta manera

cubrir una necesidad existente.
Tabla N.- 45

Detalle de costos

Cantidad

Descripcion del Unida_d de mensual C_ostc_) Costo Costo
producto medida requerida unitario mensual anual
Costo del servicio $ 6450 $ 25600 $  3.072,00

Esferos docena Unidades 3 $ 400 $ 1200 ¢ 144,00
Grapadora unidad Unidades 2 $ 300 $ 600 ¢ 72,00
Resma papel bond unidad Unidades 6 $ 600 $ 3600 ¢ 432,00
Tinta de impresora Unidades 3 $ 10,00 $ 30,00 ¢ 360,00
Jabén liquido 1000 ml Unidades 4 $ 400 $ 1600 ¢ 192,00
Desinfectante de pisos galén Unidades 5 $ 4,00 $ 20,00 ¢ 240,00
Cloro galon Unidades 5 $ 5,00 3$ 2500 ¢ 300,00
Alcohol (galones) Unidades 5 $ 6,00 $ 3000 ¢ 360,00
Alcohol gel (galones) Unidades 5 $ goo $ 4000 g 480,00
Toallas desechables (paguetes) Unidades 2 $ 250 $ 500 ¢ 60,00
De mascarillas n95 de bioseguridad (docenas) Unidades 3 $ 1200 $ 3600 g 432,00
Mano de Obra Directa $ 248934 $ 29.872,08
Jefe operativo Persona 1 $ 82978 $ 82978 ¢ 9.957.36
Jefe de ventas Persona 1 $ 891,04 $ 891,04 $ 10.692,48
Aucxiliar de ventas cajas Persona 1 $ 82978 $ 829,78 $ 9.957.36
Costo Indirectos de fabricacion $ 140,00 $ 1.680,00
Luz Eléctrica . $ 7000 $ 7000 g 840,00
Agua potable ! $ 3000 ¥ 3000 g 360,00
Mantenimiento de equipos 1 $ 40,00 $ 40,00 ¢ 480,00
Total 2.946,60 35.359,20

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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5.3.5 Proyeccién de costos
La proyeccion de costos, permitird conocer los valores de cada periodo que
desembolsara la empresa para presentar el servicio al mercado objetivo, valores que se

refleja en la siguiente tabla.
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Tabla N.- 46

Proyeccion de costos

D I Costo Costos Total Costos Total Costos Total
escripcion mensual - ) Afio 1 . ) Afio 2 N : Afio 3
Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables
Costo del producto $ 256,00 256,00 $ - $ 3.07200 $ 260,97 $ - $ 313160 $ 266,03 $ - $ 319235
Mano de obra directa $ 2.550,60 2.550,60 $ - $ 30.607,20 $ 2.600,08 $ - $ 3120096 $ 265052 $ - $ 31.806,24
Costos Indirectos de fabricacion $ 140,00 $ 14000 $ 1.680,00 $ $ 14272 $ 171264 $ $ 14549 $ 1.745,88
TOTAL $ 2.946,60 2.806,60 $ 140,00 $ 3535920 $ 2.86105 $ 142,72 $ 36.04520 $ 291655 $ 14549 $ 36.744,47
L, Costos Total Costos Total
Descripcion B ) Afio 4 B ) Afio 5
Fijos Variables no Fijos Variables
Costo del producto $ 271,19 $ - $ 3.254,28 $ 276,45 $ - $ 331741
Mano de obra directa $ 2.701,94 $ - $ 32.423,28 $ 2.754,36 $ - $ 33.052,32
Costos Indirectos de fabricacion $ - $ 148,31 $ 1.779,72 $ - $ 151,19 $ 1.814,28
TOTAL $ 2.973,13 $ 148,31 $ 37.457,28 $ 3.030,81 $ 151,19 $ 38.184,01

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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5.3.6 Detalle de gastos

Es primordial analizar los gastos que son necesarios para la puesta en marcha del

plan de negocios, por lo cual se toma en cuenta los gastos administrativos, ventas y

financieros como se refleja en la siguiente tabla.

Tabla N.- 47

Detalle de gastos

GASTOS
ADMINISTR
ATIVOS
UNIDAD FRECUENCIA
DE VALOR MENSUAL VALOR VALOR
DETALLE MEDIDA CANTIDAD UNITARIO DEL GASTO MENSUAL ANUAL

Sueldo del $2.394,73 $28.736,76
personal

n . $1.503,69 100% $1.503,69 $18.044,28
Administrador unidad
Atencion al $891,04 100% $891,04 $10.692,48
cliente unidad
Servicios
profesionales $ 250,00 $ 3.000,00
Contador/
contador
externo unidad 250 100% $ 250,00 $ 3.000,00
Depreciacion
es $ 116,83 $ 1.401,91
Equipos de
coémputo y
software unidad $ 819,00 33% $ 75,83 $ 909,91
Muebles y
enseres unidad $ 3.178,00 10% $ 37,83 $ 454,00
Equipos de
Oficina unidad $ 380,00 10% $ 3,17 $ 38,00
Servicios
Basicos $ 109,00 $ 1.308,00
Luz Eléctrica  unidad $ 18,00 10% $ 18,00 $ 216,00
AguaPotable  unidad $ 16,00 10% $ 16,00 $ 192,00
Teléfono

. 15%
Internet unidad $ 75,00 $ 75,00 $ 900,00
Arriendo $ 500,00 $ 6.000,00
Arriendo unidad $ 500,00 100% $ 500,00 $  6.000,00
TOTAL, GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 2.819,18 $ 33.830,11
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GASTOS DE

VENTAS
UNIDAD FRECUENCIA
DE VALOR MENSUAL VALOR VALOR
DETALLE MEDIDA CANTIDAD UNITARIO DEL GASTO MENSUAL ANUAL
Publicidad
Implementaci
6n marketing
digital
(manejo redes
sociales) unidad $ 100,00 $ 1.200,00
Publicidad
tradicional
(BTL) unidad $ 66,67 $ 800,00
Manejo de
publicidad 0%
(POP) unidad 1 $ 50,00 $ 58,33 $ 700,00
TOTAL, GASTOS DE VENTAS $ 225,00 $ 2.700,00
GASTOS
FINANCIER
0os
UNIDAD FRECUENCIA
DE VALOR MENSUAL VALOR VALOR
DETALLE MEDIDA CANTIDAD UNITARIO DEL GASTO MENSUAL ANUAL
$107,22 $1.286,62
Intereses $12.169,08 100% $107,22 $1.286,62
Pagados unidad 0
$3.702,78 $ 44.433,29

TOTAL, GASTOS

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.3.7 Proyeccion de gastos

Es importante proyectar los gastos para los cinco primeros periodos del proyecto,

valores que se reflejan en la siguiente tabla.

71



Tabla N.- 48

Proyeccion de gastos

GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Descripeion IVIGS\?;—UOA Gastos _ Tgtal Gastos - T9 tal Gastos _ Tgtal Gastos - Tgtal Gastos - Tgtal
L B Variabl Afio 1 N Variabl Afio 2 B Variabl Afio 3 N Variabl Afio 4 B Variabl Afo 5
Fijos Fijos Fijos Fijos es Fijos es
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos Administrativos 3.322,39 332239 - 39.868,68 3.384,64 - 40.615,68 3.448,10 - 41377,20 343694 - 41.243,28 3.502,89 - 42.034,68
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Sueldo del personal 2.394,73 2.394,73 - 28.736,76  2.441,19 - 29.294,28  2.48855 - 29.862,60 2.536,82 - 30.441,84 2.586,03 - 31.032,36
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Administrador 1.503,69 1.503,69 - 18.044,28 153286 - 18.394,32 156260 - 18.751,20 159291 - 19.114,92 162381 - 19.485,72
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Atencion al cliente 891,04 891,04 - 10.692,48 908,33 - 10.899,96 925,95 - 11.111,40 943,91 - 11.326,92 962,22 - 11.546,64
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Servicios profesionales 250,00 250,00 - 3.000,00 254,85 - 3.058,20 259,79 - 3.117,48 264,83 - 3.177,96 269,97 - 3.239,64
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Contador/ contador externo 250,00 250,00 3.000,00 254,85 - 3.058,20 259,79 - 3.117,48 264,83 - 3.177,96 269,97 - 3.239,64
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Depreciaciones 113,66 113,66 - 1.363,92 113,66 - 1.363,92 113,66 - 1.363,92 37,83 - 453,96 37,83 - 453,96
Equipos de computo y $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
software 75,83 75,83 - 909,96 75,83 - 909,96 75,83 - 909,96 $ - - $ - - -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Muebles y enseres 37,83 37,83 - 453,96 37,83 - 453,96 37,83 - 453,96 37,83 - 453,96 37,83 - 453,96
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Servicios Basicos 64,00 64,00 - 768,00 65,24 - 782,88 66,51 - 798,12 67,79 - 813,48 69,11 - 829,32
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Luz Eléctrica 18,00 18,00 - 216,00 18,35 - 220,20 18,71 - 224,52 19,07 - 228,84 19,44 - 233,28
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Agua Potable 16,00 16,00 - 192,00 16,31 - 195,72 16,63 - 199,56 16,95 - 203,40 17,28 - 207,36
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfono Internet 30,00 30,00 - 360,00 30,58 - 366,96 31,17 - 374,04 31,77 - 381,24 32,39 - 388,68
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Arriendo 500,00 500,00 - 6.000,00 509,70 - 6.116,40 519,59 - 6.235,08 529,67 - 6.356,04 539,95 - 6.479,40
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Arriendo 500,00 500,00 = 6.000,00 509,70 - 6.116,40 519,59 - 6.235,08 529,67 6.356,04 539,95 6.479,40
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gasto de Ventas 225,00 225,00 - 2.700,00 229,37 - 2.752,44 233,82 - 2.805,84 238,36 2.860,32 242,98 2.915,76
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Manejo de publicidad 225,00 225,00 - 2.700,00 229,37 - 2.752,44 233,82 - 2.805,84 238,36 2.860,32 242,98 2.915,76
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos Financieros 107,22 107,22 - 1.286,62 1.286,62 - 1.067,09 1.067,09 - 822,75 822,75 550,80 822,75 248,11
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Interés 107,22 107,22 - 1.286,62 1.286,62 - 1.067,09 1.067,09 - 822,75 822,75 550,80 822,75 248,11
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total 3.654,61 3.654,61 - 43.855,30  4.900,63 - 4443521 4.749,01 - 45.005,79  4.498,05 44.654,40 4.568,62 45.198,55

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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5.4 Plan de financiamiento

El plan de financiamiento me permitird conocer, las pautas que tendra el

inversionista para cubrir el valor de la inversion.

5.4.1 Forma de financiamiento

La forma de financiamiento del proyecto serd con aportacion propia en un 40% y

el restante 60% a través de un crédito bancario mediante la Corporacion Financiera

Nacional, a una tasa de interés del 11% de forma anual.

Tabla N.- 49

Formas de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD) TOTAL %
Recursos Propios 8.112,72 40%
Efectivo 0%
Bienes 0%
Recursos de terceros 0%
Préstamo privado 0%
Préstamo Bancario 12.169,08 60%

0%
0%
TOTAL $ 20.281,80 100%

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.5 Calculo de ingresos

El calculo de los ingresos se lo realiza acorde a la capacidad instalada y utilizada,

de igual manera se realiza el calculo del precio unitario y las ventas del primer afio, datos

que se refleja en la siguiente tabla.
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Tabla N.- 50

Determinacion del precio unitario

Productos Unida_d de Cpsto_ Margen de utilidad Pl_'ecic_J
medida Unitario o $ unitario

Moringa Frascode 90 capsulas  $ 7,00 20,00% $ 1,40 $ 840
Semillas de chia Specia Funda de 1000 gramos ~ $ 6,00 20,00% $ 1,20 $ 720
Caléndula Cajade 250 gramos ~ $ 500 20,00% $ 1,00 $ 6,00
Sangre de Drago Botella de 60 mililitros ~ $ 6,00 20,00% $ 1,20 $ 7,20
Biotina Ultra Frasco de 240 gramos ~ $ 7,00 20,00% $ 1,40 $ 840
Aceite de coco Frasco de 240 miligramos $ 6,00 20,00% $ 1,20 $ 720
Espirulina Frasco de 500 miligramos  $ 5,00 20,00% $ 1,00 $ 600
Colageno Fundade 130 gramos ~ $ 4,00 20,00% $ 0,80 $ 480
Extracto Natural de Manzanilla  gn4a de 400 gramos ~ $ 4,00 20,00% $ 0,80 $ 480
Calcio - Vitamina D3 Frasco de 350 gramos ~ $ 6,00 20,00% $ 1,20 $ 7,20
Bio Chaya Colirio de 15 mililitros ~ $ 5,00 20,00% $ 1,00 $ 6,00
Noni Botella de 60 mililitos ~ $ 6,00 20,00% $ 1,20 $ 720
Demograss Caja de 50 gramos $ 700 20,00% $ 1,40 $ 840
Boldo Fundade 150 gramos  $ 6,00 20,00% $ 1,20 $ 720
Extracto de propoleo Colirio de 30 mililitos ~ $ 7,00 20,00% $ 1,40 $ 840
Glucosamina Frascode 150 gramos ~ $ 8,00 20,00% $ 1,60 $ 960
Frutos secos Funda 300 gramos $ 200 2000% $ 0,40 $ 240
TE natural Caja 25 unidades $ 1,00 20,00% $ 0,20 $ 1,20
Endulzante Caja 25 unidades $ 125 2000% $ 0,25 $ 150
Condimentos y especias Funda 100 gramos $ 150 2000% $ 0,30 $ 180
Cereales Funda200 gramos ~ $ 1,20 20,00% $ 0,24 $ 144
Galletas dietéticas Funda 100 gramos $ 150 2000% $ 0,30 $ 1,80
Panes de almendras Funda 10 unidades $ 100 2000% $ 0,20 $ 1,2
Shampoo Unidad 1000 ml $ 3,00 2000% $ 0,60 $ 360
Jabones 3 unidades $ 200 2000% $ 0,40 $ 240
Crema natural 100 gramos $ 400 2000% $ 0,80 $ 480

TOTAL, INGRESOS $ 1,40 $ 524

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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Tabla N.- 51

Calculo de ingreso anual

Productos uigf;lr?o pl:(?(lj(ljji(ijjgs Ingreso anual total
Moringa $ 840 432 $ 3.628,80
Semillas de chia Specia $ 7,20 108 $ 777,60
Caléndula $ 6,00 432 $ 2.592,00
Sangre de Drago $ 7,20 864 $ 6.220,80
Biotina Ultra $ 8,40 432 $ 3.628,80
Aceite de coco $ 7,20 432 $ 3.110,40
Espirulina $ 6,00 216 $ 1.296,00
Colageno $ 480 540 $ 2.592,00
Extracto Natural de Manzanilla $ 4,80 216 $ 1.036,80
Calcio - Vitamina D3 $ 7,20 324 $ 2.332,80
Bio Chaya $ 6,00 1.296 $ 7.776,00
Noni $ 7,20 864 $ 6.220,80
Demograss $ 840 540 $ 4.536,00
Boldo $ 7,20 648 $ 4.665,60
Extracto de propoleo $ 840 1.296 $ 10.886,40
Glucosamina $ 960 648 $ 6.220,80
Frutos secos $ 240 150 $ 360,00
TE natural $ 120 225 $ 270,00
Endulzante $ 1,50 300 $ 450,00
Condimentos y especias $ 180 375 $ 675,00
Cereales $ 144 450 $ 648,00
Galletas dietéticas $ 1,80 525 $ 945,00
Panes de almendras $ 1,20 450 $ 540,00
Shampoo $ 3,60 375 $ 1.350,00
Jabones $ 240 450 $ 1.080,00
Crema natural $ 4,80 84 $ 403,20

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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Proyecciones de ingresos

En la siguiente tabla se aprecia los ingresos del proyecto durante el periodo de cinco afios, en la cual se toma en cuenta la capacidad

instalada y utilizada, y la tasa de inflacion para las proyecciones obteniendo a si los siguientes valores.

Tabla N.- 52

Proyecciones de ingresos

Precio Total Precio Total Precio Total

Productos Cantidad unitario afio 1 Cantidad unitario afio 2 Cantidad unitario afio 3
Moringa 432 % 8,40 $ 3.628,80 461 $ 8,56 $  3.946,16 490 $ 873 $  4.277,70
Semillas de chia Specia 108 $ 7,20 $ 777,60 115 $ 734 $ 844,10 122 $ 748 $ 912,56
Caléndula 432 $ 6,00 $  2.592,00 461 $ 612 $ 282132 490 $ 624 $  3.057,60
Sangre de Drago 864 $ 7,20 $  6.220,80 922 $ 734 $ 676748 979 $ 748 $  7.32292
Biotina Ultra 432 $ 8,40 $ 362880 461 $ 856 $  3.946,16 490 $ 873 $  4277,70
Aceite de coco 432 8 7,20 $  3.11040 461 $ 734 $ 338374 490 $ 748 $  3.66520
Espirulina 216 $ 6,00 $  1.296,00 230 $ 612 $ 140760 245 $ 624 $ 152880
Colageno 540 $ 4,80 $  2.592,00 576 $ 4,89 $ 281664 612 $ 498 $  3.047,76
Extracto Natural de Manzanilla 216 $ 4,80 $  1.036,80 230 $ 48 $ 112470 245 $ 498 $ 122010
Calcio - Vitamina D3 324 $ 7,20 $ 233280 346 $ 734 $ 253964 367 $ 748 $ 274516
Bio Chaya 1296 $ 6,00 $  7.776,00 1382 $ 6,12 $ 845784 1469 $ 624 $  9.166,56
Noni 864 $ 7,20 $  6.220,80 922 $ 7,34 $ 676748 979 $ 748 $ 732292
Demograss 540 $ 8,40 $  4.536,00 576 $ 8,56 $ 493056 612 $ 873 $ 534276
Boldo 648 $ 7,20 $ 466560 691 $ 7,34 $ 507194 734 $ 748 $ 549032
Extracto de propéleo 1.296  $ 8,40 $  10.886,40 1382 $ 8,56 $  11.829,92 1469 $ 873 $  12.824,37
Glucosamina 648 $ 9,60 $  6.220,80 691 $ 9,79 $  6.764,89 734 $ 998 $  7.32532
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Precio Total Precio Total Precio Total

Productos Cantidad unitario afo 1 Cantidad unitario afo 2 Cantidad unitario afo 3
Frutos secos 150 $ 2,40 $ 360,00 120 $ 2,45 $ 294,00 102 $ 2,50 $ 255,00
TE natural 225  $ 1,20 $ 270,00 240 $ 1,22 $ 292,80 255 $ 1,24 $ 316,20
Endulzante 300 $ 1,50 $ 450,00 320 $ 153 $ 489,60 340 $ 156 $ 53040
Condimentos y especias 375 1,80 $ 675,00 400 $ 183 $ 732,00 425 $ 187 $ 794,75
Cereales 450 8 1,44 $ 648,00 480 $ 147 $ 705,60 510 $ 150  $ 765,00
Galletas dietéticas 525  $ 1,80 $ 945,00 560 $ 183 $  1.02480 595 $ 187 $ 111265
Panes de almendras 450 $ 1,20 $ 540,00 480 $ 122 $ 585,60 510 $ 124 $ 632,40
Shampoo 3755 $ 3,60 $ 1.350,00 400 $ 3,67 $  1.468,00 425 $ 374 $  1.589,50
Jabones 450 % 2,40 $ 1.080,00 480 $ 245 $  1.176,00 510 $ 2,50 $  1.275,00
Crema natural 84 % 4,80 $ 403,20 90 $ 4,89 $ 438,14 95 $ 4,98 $ 474,10
Total, Proyeccién Ingresos 74.242,80 80.626,71 87.272,75

Precio Total Precio Total
Productos Cantidad unitario afio 4 Cantidad unitario afio 5

Moringa 518 $ 890 $ 4.610,20 547 $ 9,07 $ 496129

Semillas de chia Specia 130 $ 7,63 $ 991,90 137 $ 778 $  1.06586

Caléndula 518 $ 6,36 $ 3.294,48 547 $ 648 $  3.544,56

Sangre de Drago 1037 $ 763 $ 7.912,31 1094 $ 7,78 $ 851132

Biotina Ultra 518 $ 890 $ 4.610,20 547 $ 9,07 $ 496129

Aceite de coco 518 $ 763 $ 3.952,34 547 $ 7,78 $  4.25566

Espirulina 259 $ 6,36 $ 1.647,24 274 $ 648 $ 177552

Colageno 648 $ 508 $ 3.291,84 684 $ 518 $ 354312

Extracto Natural de Manzanilla 259 $ 508 $ 1.315,72 274 $ 518 $ 141932

Calcio - Vitamina D3 389 $ 763 $ 2.968,07 410 $ 7,78 $  3.189,80
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Precio Total Precio Total

Productos Cantidad unitario afio 4 Cantidad unitario afio 5
Bio Chaya 1555 $ 636 $ 9.889,80 1642 $ 648 $  10.640,16
Noni 1037 $ 763 $ 7.912,31 1094 $ 7,78 $ 851132
Demograss 648 $ 890 $ 5.767,20 684 $ 9,07 $  6.203,88
Boldo 778 $ 7,63 $ 5.936,14 821 $ 7,78 $ 638738
Extracto de propoleo 1555 $ 890 $  13.839,50 1642 $ 9,07 $  14.892,94
Glucosamina 778 $ 10,17 $ 7.912,26 821 $ 10,37 $ 851377
Frutos secos 92 $ 2,55 $ 234,09 87 $ 2,60 $ 226,75
TE natural 270 $ 126 $ 340,20 285 $ 1,28 $ 364,80
Endulzante 360 $ 1,59 $ 572,40 380 $ 162 $ 615,60
Condimentos y especias 450 $ 1,01 $ 859,50 475 $ 1,95 $ 926,25
Cereales 540 $ 153 $ 826,20 570 $ 1,56 $ 889,20
Galletas dietéticas 630 $ 191 $ 1.203,30 665 $ 1,95 $ 129675
Panes de almendras 540 $ 12 $ 680,40 570 $ 1,28 $ 729,60
Shampoo 450 $ 381 $ 1.714,50 475 $ 388 $ 1.843,00
Jabones 540 $ 255 $ 1.377,00 570 $ 260 $  1.482,00
Crema natural 101 $ 508 $ 512,06 106 $ 518 $ 551,15
Total, Proyeccién Ingresos 94.171,16 101.302,29

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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5.6 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permitira conocer el valor en dolares y en unidades para lo cual

se emplea las siguientes formulas.

1. En unidades fisicas

6.236,21
PEQ =
5,24 - 4,36
PEQ = 6.236,21
- 0,87
PEQ = 7146
2. En unidades monetarias
COSTOS FIJOS
COSTOS
1- VARIABLES
VENTAS
6.236,21
1. 140,00
74242,80
6.236,21
0,998114295
6.247,99
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3. En valores relativos (%0)

PE.$ 1
PE% = X100
IT
6.247,99
PEQ = X100
$ 74.242,80
PEQ = 8%
Figura 16

Punto de equilibrio

7.500,00 -

| 55.24?:’99

&.000,00

4_500,00 =
3.000,00 L
1.500,00 L

e, P

3.500 7.000 [ 7ise |10.000

unidades

Wentas
- Costo fijo

Costo total

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: La autora

De esta manera se obtiene un punto de equilibrio cuando los ingresos alcancen un valor

se $6.247,99 se tendré que cubrir con 7.146 unidades.

5.7 Estados de resultados proyectados

A través el estado de resultados se podréa conocer si la empresa en su puesta en marcha

desde sus inicios genera una utilidad o perdida, datos que se refleja en la siguiente tabla.

81



Tabla N.- 53

Estados de resultados proyectados

Descripcion Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas $  74.242,80 $ 8062671 $ 87.272,75 $ 94.171,16 $ 101.302,29

(-) Costo de ventas $ 35.359,20 3$ 36.045,20 $ 36.744,47 $ 37.457,28 $ 38.184,01
UTILIDAD BRUTA EN

(=) VENTAS $ 38.883,60 $ 44.581,51 $ 50.528,28 $ 56.713,88 $ 63.118,28

(-) Gasto de venta $ 2.700,00 $ 2.752,44 $ 2.80584 $ 2.860,32 $ 2.915,76
UTILIDAD NETA EN

(=) VENTAS $ 36.183,60 $ 41.829,07 $ 4772244  $ 53.853,56 $ 60.202,52

(-) Gastos Administrativos $  38.504,76 $  39.251,76 $ 40.013,28 $  40.789,32 $  41.580,72
UTILIDAD

(=) OPERACIONAL $ (2.321,16) $ 2.577,31 $ 7.709,16 $ 13.064,24 $ 18.621,80

(-) Gastos Financieros $ 1.286,62 $ 1.067,09 $ 1.067,09 $ 1.067,09 $ 1.067,09

(+) Otros Ingresos $ $ $ $

(-) Otros Egresos $ $ $ $ $
UTILIDAD ANTES DE

(=) PARTICIPACIONES $ (3.607,78) $ 1.510,22 $ 6.642,07 $ 11.997,15 $ 17.554,71
15% Participacion

(-) trabajadores $ $ 226,53 $ 996,31 $ 1.799,57 $ 2.633,21
UTILIDAD ANTES DE

(=) IMPUESTOS $  (3.607,78) $ 128369 $ 564576 $ 1019758 $  14.921,50

(-) _Impuesto a la renta 25% $ $ 32092 § 141144 % 2.549,40 $ 3.730,38
UTILIDAD O PERDIDA

(=) DEL EJERCICIO 3 (3.607,78) 3 962,77 $ 4.234,32 $ 7.648,19 $ 11.191,13

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

De esta manera en un quinto afio se presentara una utilidad de $11.191,13 ddlares

americanos.
5.8 Flujo de caja

El flujo de caja permite actualizar los valores a futuro, a traves del cual se conocera su
factibilidad del proyecto con el analisis de los indicadores financieros como el Valor Actual
Neto (VAN), y La Tasa Interna de Retorno (TIR).
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Tabla N.- 54

Flujo de caja

Op
C. Descripcion Afo 0 Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
INGRESOS
OPERACIONAL $ $ $ $ $
A ES $ 20.281,80 74.242,80 80.626,71 87.272,75 94.171,16 101.302,29
$ $ $ $ $
Recursos propios $ 811272 - - - - -
$ $ $ $ $
Recursos terceros  $ 12.169,08 - - - - -
$ $ $ $ $
Ingresos de ventas  $ - 74.242,80 80.626,71 87.272,75 94.171,16 101.302,29
EGRESOS
OPERACIONAL $ $ $ $
B ES $ 17.961,80 76.563,96 78.049,40 79.563,59 81.106,92 82.680,49
Instalaciones y $ $ $ $
remodelaciones $ 700,00 - - - - -
Instalaciones $ $ $ $ $
Eléctricas $ 204,00 - - - - -
$ $ $ $ $
Mueblesy enseres $  4.540,00 - - - - -
Maquinaria y $ $ $ $ $
Equipo $ - - - - - -
Equipo de $ $ $ $ $
computacion $ 273000 - - - - -
$ $ $ $ $
Equipo de oficina  $ 380,00 - - - - -
$ $ $ $ $
Inventarios $ 256,00 - - - - -
Costos de $ $ $ $ $
constitucion $ - - - - - -
$ $ $ $ $
Capital de trabajo  $ 9.151,80 - - - - -
Costo del $ $ $ $ $
producto $ - 3.072,00 3.131,60 3.192,35 3.254,28 3.317,41
Mano de obra $ $ $ $ $
directa $ - 30.607,20 31.200,96 31.806,24 32.423,28 33.052,32
Costos Indirectos $ $ $ $ $
de fabricacion $ - 1.680,00 1.712,64 1.745,88 1.779,72 1.814,28
Gastos $ $ $ $ $
Administrativos $ - 38.504,76 39.251,76 40.013,28 40.789,32 41.580,72
$ $ $ $ $
Gasto de Ventas $ - 2.700,00 2.752,44 2.805,84 2.860,32 2.915,76
FLUJO
OPERACIONAL $ $ $ $ $
C (A-B) (2.321,16) 2.577,31 7.709,16 13.064,24 18.621,80
INGRESOS NO
OPERACIONAL $ $ $ $ $
D ES $ - - - - - -
Créditos a
contratarse a corto $ $ $ $ $
plazo $ - - - - - -
$ $ $ $ $
Otros ingresos $ - - - - - -
EGRESOS NO
OPERACIONAL $ $ $ $ $
E ES $ - 3.228,89 3.776,35 5.636,64 7.577,86 9.592,47
$ $ $ $ $
Gastos financieros $ - 1.286,62 1.067,09 822,75 550,80 248,11
Pago de crédito a $ $ $ $ $
largo plazo $ - 1.942,27 2.161,80 2.406,14 2.678,09 2.980,78
Pago de
participacion de $ $ $ $ $
utilidades $ - - 226,53 996,31 1.799,57 2.633,21
$ $ $ $ $
Pago de impuestos  $ - - 320,92 1.411,44 2.549,40 3.730,38
$ $ $ $ $
Otros egresos $ - - - - - -
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C. Descripcién Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
FLUJO NO
OPERACIONAL $ $ $ $ $

F (D-E) $ - (3.228,89) (3.776,35) (5.636,64) (7.577,86) (9.592,47)
FLUJO NETO
GENERADO (C- $ $ $ $ $

G P $ - 907,73 6.353,66 13.345,79 20.642,10 28.214,27
SALDO
INICIAL DE $ $ $ $ $

H CAJA $ - - - - - -
SALDO FINAL $ $ $ $ $

| DECAJAGHH) $ - 907,73 6.353,66 13.345,79 20.642,10 28.214,27

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.9 Evaluacion financiera

La evaluacion financiera permitird conocer la factibilidad del proyecto, es decir definir
si es factible para su implementacidn dentro de un mercado actual que es altamente competitivo,

sobre todo de la ciudad de Quito.

5.9.1 Indicadores

5.9.1.1 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Se define el célculo de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), tomando

en cuenta los indicadores que podrian afectar en el desarrollo del nuevo proyecto.

Tabla N.- 55

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Calculo % Tasa de Promedio

Tmar Participacion  Rentabilidad Ponderado
Fondos propios 8.112,72 40% 10% 4,00%
Fondos Terceros 12.169,08 60% 11,00% 6,60%
BCO

20.281,80 100% 21% 10,60%

Fuente: Elaboracién propia.
Elaborado por: La autora
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5.9.1.2 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor actual Neto (VAN), permitira conocer la factibilidad del proyecto para lo cual

se toma en cuenta la siguiente formula obteniendo asi un valor en délares de $26.441,81, délares

americanos, mostrando de esta manera la factibilidad del proyecto.

_ : F _
VAN = — Iy + ZW -
Tabla N.- 56
Valor Actual Neto (VAN)
ANOS FNC (1+i)™n VALOR ACTUAL
0 -20.281,80 -20.281,80
1 907,73 1,11 820,73
2 6.353,66 1,22 5.194,14
3 13.345,79 1,35 9.864,59
4 20.642,10 1,50 13.795,37
5 28.214,27 1,65 17.048,77
TOTAL 26.441,81

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.9.1.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se define la factibilidad del proyecto al presentar una Tasa Interna de Retorno (TIR) en

porcentaje de 38,23%, por ende, es primordial aplicar la siguiente férmula, de igual forma los

datos se aprecia en la siguiente tabla.

Fa

v F Fi :
VAN=—Ih+ > — = —] 4
0 Z[Hnmf tarTmm T O T
-

+ il =
(1+TIR)™
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Tabla N.- 57

Valor Actual Neto (VAN)

TIR= 38,23%

TASA DE DESCUENTO VALOR ACTUAL NETO (VAN)
0,0% 49.181,75
5,0% 36.963,19

10,0% 27.438,93

20,0% 13.903,56

30,0% 5.076,87
38,23% 0,00
50,00% -5.105,58
60,00% -8.133,86
70,00% -10.374,31
80,00% -12.068,60
91,89% -13.587,29
100,0% -14.399,47

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora

5.9.1.4 Beneficio Costo

De esta manera se realiza el célculo del beneficio costo, obteniendo asi un resultado de
2,30, demostrando que por cada dolar invertido en el proyecto existe una retribucion de 2,30

dolares, valore que se aprecia en la siguiente tabla.

Tabla N.- 58

Beneficio Costo

ANOS FNC (1+i) ~n VALOR ACTUAL
0 -20.281,80 - -20.281,80
1 907,73 1,11 820,73
2 6.353,66 1,22 5.194,14
3 13.34579 1,35 9.864,59
4 20.642,10 1,50 13.795,37
5 2821427 1,65 17.048,77
TOTAL 26.441,81
BENEFICIO COSTO 2,30

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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5.9.1.5 Periodo de Recuperacion

Para realizar el célculo del periodo de recuperacion (PRI), se toma en cuenta los flujos

de cajay, el valor de inversion, determinando asi que se recupera la misma en un tercer afio.

Tabla N.- 59

Periodo de Recuperacion

Afio Flujo de Efectivo Periodo de
recuperacion
0 -20.281,80
1 907,73 -19.374,07
2 6.353,66 -13.020,41
3 13.345,79 325,38
4 20.642,10 20.967,48
5 28.214,27 49.181,75

Fuente: Elaboracion propia.
Elaborado por: La autora
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CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES

Conclusiones

e Se conocid la necesidad del mercado objetivo, por lo que se planted una propuesta de
un plan de negocios para la creacién de una tienda organica de distribucion y

comercializacién de productos naturales ubicado en el sur de la ciudad de Quito.

e Se analiza los factores del macro ambiente y microambiente identificando la matriz
FODA, fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que afrontara la organizacion
dentro de un mercado actual que es altamente competitivo dentro del sector de productos

naturales.

e Se determind los procesos productivos para brindar un servicio de calidad en la tienda
organica, asi como la capacidad instalada y utilizada que mantendra la organizacién para
poder distribuir y comercializar estos productos, a fin de poder cubrir una necesidad

existente dentro del mercado objetivo.

e Se determina la estructura organizacional, y las funciones del recurso humano, a fin de
poder brindar un servicio eficiente dentro de la tienda organica y de esta manera lograr
beneficiar a las necesidades del mercado objetivo.

e EIl analisis del estudio financiero permitié conocer su factibilidad, mediante la
interpretacion de los indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) y, La Tasa Interna
de Retorno (TIR). Por lo que es factible su puesta en marcha dentro de un mercado

altamente competitivo.
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Recomendaciones

Es recomendable que al implementar nuevos productos organicos en la tienda se realice
una investigacion de campo, a través de la aplicacion de una encuesta para conocer su
aceptacion, y de esta manera cubrir una necesidad existente dentro del mercado objetivo
de la ciudad de Quito.

Es recomendable que se realice una evaluacion financiera de forma semestral, para
conocer las perspectivas numeéricas, si no se esta cumpliendo poder mejorar las
actividades de los proyectos, para de esta manera alcanzar mejores réditos econdémicos,

y beneficiar a tanto al cliente interno como externo.

Es recomendable que se capacite al personal de atencion al cliente, en temas
relacionados al servicio para de esta manera garantizar un servicio idoneo, a fin de

fidelizar al cliente potencial.
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