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RESUMEN EJECUTIVO

El emprendimiento nacié por la necesidad de las personas de consumir productos
saludables que le permitan verse y sentirse mejor. El objetivo fue el de determinar la
viabilidad de producir y comercializar una bebida hecha a base de sandia y jengibre
con propiedades diuréticas en la ciudad de Ambato. La metodologia empleada consta
en un plan de negocios sistematizado constituido por cinco epigrafes o fases:
marketing, produccién, organizacional, legal y financiera, que estan interrelacionados
entre si, y que permitieron definir los recursos y procesos necesarios para garantizar el
cumplimiento de los objetivos del emprendimiento. Los principales resultados
obtenidos son, la predisposicion del mercado de consumir el producto que se fabricara,
existe disponibilidad de recursos para el inicio del proyecto y, los indicadores
financieros muestran claramente que es viable y rentable invertir en esta idea de
negocio. Finalmente, se puede concluir que el mercado busca nuevas alternativas de
productos que difieran de los tradicionales, pues los héabitos alimenticios estan
cambiando y cada vez se inclinan mayoritariamente por lo natural con propiedades y
nutrientes que mejoren la calidad y expectativa de las personas.

Palabras Clave: bebida natural, diurética, jengibre, sandia.
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AUTOR: Israel Esteban Lascano Guijarro

TUTOR: Dra. Silvia Lorena Llamuca Pérez

ABASTRACT

The present research was carried out based on the need for people to look and feel
better by consuming a natural drink, the same that has a verity of nutritional properties
and that looks different from the ones that is currently on the market. The objective of
this research was to determine the feasibility of producing and selling a drink made of
watermelon and ginger in Ambato, drink that contains diuretic properties. The applied
methodology was the application of a systematized project which has five areas that
are marketing, production, organization, and legal and financial areas which are
connected to each other and that guaranteed the success of this entrepreneurship. As a
result, a great interest in the product was showed, which in addition, generated an
economic profitability for the investor.

KEYWORDS: diuretic, ginger, natural drink, watermelon

XViii



INTRODUCCION

El emprendimiento que se llevara a cabo consiste en la elaboracion y
comercializacion de una bebida hecha a base de jengibre y sandia con propiedades
diureticas que busca satisfacer la necesidad que tienen las personas de verse y sentirse
mejor mediante el consumo de productos naturales saludables que contribuyan a

mejorar su salud y calidad de vida.

En el capitulo uno se trata sobre el area de marketing, entre los puntos que
se exponen estan la descripcion de las especificaciones y aspectos innovadores del
producto, ademas, se realiza un estudio de mercado (oferta y demanda) con la finalidad
de tener una idea de cémo el mercado responderd al producto que se propone,
finalmente, basado en las cuatro Ps del marketing mix, se identifican los canales de

comunicacion y distribucion idoneos para comercializar el producto.

En el capitulo dos, se detallan los aspectos relacionados al proceso de
produccién, es decir, flujogramas y mapas de procesos, se definen los recursos
necesarios para producir, se estiman las capacidades de produccion actual y futura, se
proponen métodos de control de calidad y se detallan las normativas que deben

cumplirse para que se pueda operar sin riesgos de sanciones.

En el capitulo tres, se detallan los aspectos organizacionales, es decir, en
primera instancia, mision, visién, FODA y objetivos estratégicos, a continuacion, se
construyen los organigramas funcional y organizacional, lo que permite identificar los
puestos de trabajo necesarios y asi elaborar un manual de funciones, finalmente, se
establecen los indicadores que permitirdn medir el funcionamiento de toda la

organizacion.

En el capitulo cuatro, se expone todo lo relacionado al area juridica y legal, es
decir, todo lo que conlleva a la constitucién de la empresa, personeria juridica, marcas,
patentes, asi como también se detallan los requisitos y permisos que exigen los

organismos gubernamentales de control para empezar las actividades de una empresa.



En el capitulo cinco, se detalla la parte mas importante del proyecto, es decir,
lo financiero, pues en base a los resultados que este capitulo otorgue se tomara la
decision de invertir o no, en tal sentido, se expresan en este epigrafe, la inversion inicial
y como se va a financiar, los costos y gastos con sus debidas proyecciones, estados
financieros como estado de resultados y flujo de caja, con este Gltimo, se puede calcular
los indicadores VAN, TIR, RCB, PRIy TMAR, para definir la viabilidad econémicas,

adicionalmente, se calcula el punto de equilibrio.



CAPITULO |
1 AREA DE MARKETING
1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL MERCADO

1.1.1 Objetivo General

e Definir todas las variables de marketing que sean necesarias para la

comercializacion del producto.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Describir el producto que se comercializaria en el mercado.
e Determinar la oferta y la demanda del producto.
e Definir el mix de marketing que se aplicara para la comercializacion del

producto.

1.2. DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO
1.2.1. Especificacion del Servicio o Producto

Antes de describir el producto que se va a comercializar, es necesario
conceptualizar lo que se entiende por producto, que de acuerdo con Bonta y Farber
(2002): “es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un
determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos” (p.37). Para Staton, Etzel
y Walker (2007) es: “un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacion del vendedor;
el producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea” (p.248) y,
segun Kotler y Keller (2006) es: “todo aquello que se ofrece en el mercado para

satisfacer un deseo o una necesidad” (p.372).

El producto cuya viabilidad comercial se va a medir es: Sangibre, bebida

diuretica a base de sandia y jengibre, el cual busca satisfacer la necesidad que tienen



las personas de verse y sentirse mejor mediante el consumo de bebidas naturales

saludables que contribuyan a mejorar su salud y calidad de vida.

Aunque esta formada principalmente por agua, la sandia es rica en vitamina A
y posee propiedades antioxidantes y depurativas que son utilizadas a nivel medicinal
para disminuir las lipoproteinas de baja densidad (LDL) a las que coloquialmente se
las llama “colesterol malo” e inclusive en el tratamiento de diversos tipos de cancer
como el de cérvix, préstata, pulmédn, mama y tracto digestivo (Agencia Andina, 2010).
Lo maés destacable en su composicion es el alto contenido de licopeno al que numerosos

estudios lo han asociado con un menor riesgo de sufrir enfermedades cardiovasculares.

Por su parte, el jengibre es un tubérculo al que se le reconocen propiedades
terapéuticas combatiendo problemas en el organismo como la circulacion, respiratorios
y cancerigenos ya que limpia el cuerpo, ayuda a disolver la grasa, controla los niveles
de colesterol, el acido trico y los triglicéridos. “El jengibre, tubérculo que aporta salud

y sabor” (EI Comercio, 2010). Este compuesto por aminoécidos y aceites esenciales:

1. Asparagina: ayuda con la funcion de la emanacion de desechos por medio de la
orina.

2. Borneol: es analgésico y antiinflamatorio. Ayuda a combatir la fiebre y cuida
al higado.

3. Cimeno: ayuda a combatir la gripe, antiviral, anti hongos.

4. Cineol: cura infecciones del sistema respiratorio, es antiséptico y ayuda con los
problemas de tension arterial.

5. Citral: es antihistaminico y es perfecto para la nutricion de los tejidos

6. Geraniol: es un anticandida y anti insectos.

7. Gingerol: es antibiotico y ayuda a combatir la fiebre. Estimula la circulacion
arterial, reduce la tension y es perfecto para el ardor estomacal.

8. Zingerona: contiene fibra y cantidad de vitamina B y C.

9. Shogaol: combate la fiebre, reconstruye los vasos sanguineos y ayuda con la

tension arterial.



10. Pinemo: ayuda a la expulsion de esputo.
11. Mirceno: perfecto antibacterial, y contribuye en la relajacién muscular.

12. Linalol: es antibacterial y antiséptico.

Mediante la siguiente tabla se podra observar las caracteristicas y beneficios

sobre la bebida diurética, cuales con sus propiedades y como funcionan.

Tabla 1 Caracteristicas y Beneficios

Caracteristicas Beneficios
Recomendada para quienes padecen calculos en los
Bebida diurética rifiones, acido Urico, hipertension y perfecta para la

retencién de liquidos.

Este pigmento se destaca por sus propiedades
Contiene licopeno antioxidantes que ayudan a reducir el riesgo de padecer
diferentes tipos de céncer.
Reduce los niveles de colesterol en sangre, y supone
también un excelente tratamiento para combatir las malas
digestiones.

Incluye &cidos linoleicos, el
ascérbico y el glutaminico

Posee fibras, aminoécidos, aceites
esenciales y varios minerales como  Aumentan el calor corporal, aceleran el metabolismo y
el aluminio, fosforo, cobalto, zincy favorecen la libido.
manganeso.
Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En la tabla 1., se pueden observar los beneficios y las caracteristicas
propiedades de los componentes que se usaran para el producto, y que son la razén que
hacen que sea un producto innovador y que se ajusta a las necesidades de las personas
gue buscan una alternativa en bebidas que contengan bajos niveles de azlcar y

colorantes que perjudican a la salud de las personas.

1.2.2 Aspectos innovadores que proporciona

Lo innovador de este producto es que sus posibles clientes no solo disfrutaran
de un sabor natural puesto que sera elaborado con materias primas que no requieren de
un exceso de productos quimicos, sino que ademas quienes lo consuman estaran
beneficiando a su salud debido a las altas propiedades nutricionales presentes en el
mismo, y lo que es mas importante, lograran verse y sentirse mejor pues su accion

diurética y estabilizadora de los triglicéridos conjuntamente con su accion que favorece



la reduccidén de los niveles de grasa corporal, haran del mismo una opcién altamente

saludable y realmente conveniente

1.3 DEFINICION DE MERCADO

Es importante conocer a fondo el contexto en el cual se va a mover el producto
para poder estar preparados para lidiar con la competencia, productos sustitutivos,
frenos del consumidor, volimenes de ventas, crecimiento de la categoria y demas
aspectos que puedas afectar el buen desenvolvimiento del producto en el mercado que
segun (Diez de Castro & Medrano , 2008) no es otra cosa que “las personas o las
organizaciones que desean y tienen la voluntad de gastar dinero, para satisfacer una

necesidad”.

Staton, Etzel y Walter (2007) corroboran el concepto precedente al sefialar que
el mercado estd conformado por “las personas u organizaciones con necesidades que
satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo”. Por su parte, Bonta y Farber
(2002) mencionan: que el mercado es “donde confluyen la oferta y la demanda. En un
sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y

potenciales de un producto”.

Mankiw (2012) menciona que un mercado es “un grupo de compradores y
vendedores de un determinado bien o servicio. Los compradores determinan

conjuntamente la demanda del producto, y los vendedores, la oferta” (p.42).

1.3.1 {Qué mercado se va a tocar en general?

Debido a que las empresas, son nuevas es necesario que puedan realizar una
segmentacion del mercado ya que se debe optimizar recursos no desperdiciarlos, por
lo que al enforcarse en un mercado objetivo se pobra platear de mejor manera la
produccion y conocer realmente a la demanda potencial. En ese sentido (Kotler &
Keller, Direccion de Marketing, 2006), afirma que “las empresas obtienen resultados
Optimos cuando escogen con cuidado su (s) mercado (S) meta y, ademas, preparan

programas de marketing a la medida de cada mercado meta” (p.12).



Una vez aclarado este concepto, al segmento que se va a considerar es a
personas y familias del canton Ambato, provincia de Tungurahua de edades entre los
18 a 50 afios ubicados en el sector urbano, que segun datos del INEC esta alrededor de

187.193 personas entre hombres y mujeres.

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Tabla 2 Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto

¢Quién Compra? Hombres y mujeres econémicamente activos
¢Quién Usa? Hombres y mujeres econémicamente activos
¢Quién Decide? Hombres y mujeres econémicamente activos
¢Quién Influye? Nutricionista

Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En latabla 2., se categorizan los sujetos a quienes se dirige el producto, es decir,
en base a cuatro interrogantes, se determin6 que el producto estara dirigido a hombres
y mujeres que sean parte de la PEA, pues tienen el poder adquisitivo para comprar el
producto, ademas, se considera como sujeto influyente a los nutricionistas, debido a
que, de acuerdo a las propiedades del producto, es ideal para personas que cuidan su

salud, y que mejor que un especialista se los recomiende.

1.3.1.2 Estudio de Segmentacion

Un mercado no es igual es decir que este compuesto por varios tipos de
individuos por lo que se pueden segmentar por ubicacion, organizacién, nivel social,
rango de edades, cultura, estilo, personalidades, necesidades, capacidad de adquisicion,
entre otros. ES por eso que es necesario segmentar un mercado para obtener una vision
mas enfocada ya que en realidad la organizacion no puede empezar satisfaciendo la
necesidad de todo un mercado a nivel global de un dia al otro, es necesario segmentar

para optimizar y avanzar con mayor seguridad mercado.



Una vez segmentado el mercado se podra arrancar con los planes de
mercadotecnia enfocado en el mercado objetivo de esta forma se puede conocer la

aceptacion del mercado, la competencia y la satisfaccion del mismo.

A esta division del mercado en grupos con caracteristicas similares, se le conoce
con el nombre de “segmentacion del mercado” que de acuerdo a Prieto (2013): “no
solo facilita la creacion de un producto sino también se pueden emplear estrategias que

Ileguen directamente al consumidor y puedan influir en su decision de compra” (p.21).
Segmentacion Conductual

Esta segmentacion tiene que ver con la conducta que adoptan los consumidores,
sobre un servicio o producto y que segun Kotler y Armstrong (2014): “agrupa toda
clase de personas con un pensamiento, conocimiento, actitud y deseo, frente a un

producto”

Tabla 3 Segmentacién Conductual

Variable Descripcion

Tipo de necesidad: Social, salud
Tipo de Compra: Comparativo
Relacion con la marca: Si

Actitud hacia el producto: Positiva

Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En la tabla 3., se muestra la segmentacién conductual, esto es importante, para
definir el mercado meta, pues se pone en consideracién el tipo de necesidad y compra,
para identificar un segmento homogéneo de personas que tengan las mismas o similares
caracteristicas y necesidades, para de esta forma lograr que los esfuerzos de marketing

sean mas eficientes.

Segmentacion geografica



De acuerdo con Kotler y Armstrong (2014) este tipo de segmentacion “implica
dividir en diversas unidades geogréaficas al mercado tales como naciones, ciudades,
regiones, condados, cantones, por lo que la empresa decidira en cuél de estas decide

actuar, siguiendo patrones que indican como debemos movernos en el mercado”.

Por lo tanto, siguiendo el concepto vertido por estos autores se ha seleccionado
a la ciudad de Ambato, con una superficie de 1009 Km? y una altitud de 2580 msnm.

Esta conformada por 9 parroquias urbanas y 18 rurales.

Tabla 4 Segmentacion geografica

Variable Descripcion No. Habitantes
Pais Ecuador 17.025.353
Regidn Sierra 7.088.412
Provincia Tungurahua 572.701

Cantén Ambato 374.386

Zona Urbana 187.039

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEN)
Autor: Lascano, I. (2019)

Con respecto a la segmentacion geogréafica, en la Tabla 4., se muestran todas
las variables referentes a este tipo de segmentacion, por ejemplo: pais, region, etc., esto
permite cuantificar en personas la poblacion total en la que se pretende introducir el

nuevo producto.
Segmentacion demogréfica

La segmentacion demogréafica considera aspectos relacionados con la poblacion
de un lugar especifico, los cuales pueden ser edad, género, nacionalidad, entre otros.
Para Kotler y Armstrong (2014): “el mercado se divide en grupos de edad
principalmente, por ser una de las herramientas mas faciles porque se estudia
directamente al consumidor, al producto, incluso el entorno social en el que viven las

personas”.

De acuerdo al Censo realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC) en la ciudad de Ambato en el afio 2010, cuenta con 329856 habitantes de los

cuales 170026 son mujeres y 159830 hombres. Del total de habitantes mencionado,



aproximadamente el 50% de ellos se encuentran en la edad mencionada en la tabla que

se muestra a continuacion.

Tabla 5 Segmentacion demografica

Poblacién Poblacién
Variable Descripcion
2010 2019
Genero Masculino y femenino 329.856 377.154
Edad De 18 a 50 afios 164.928 188.577
Ocupacion Cualquiera
| Igual o mayor al salario bésico
ngresos ’
vigente
Poblacién econémicamente

Nivel socioeconémico :
activa

Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En la Tabla 5., se ponen en consideracion variables demogréaficas como la edad,
el género, ocupacidn, ingresos y el nivel socioeconémico, pues es necesario conocer
este tipo de variables, para ir perfilando de mejor forma al cliente potencial para el

producto.

1.3.1.2.1 Estudio de segmentacion para las personas que se ocupan de su

bienestar

Dimensién Conductual

Tabla 6 Dimensién conductual

Variable Descripcion
Tipo de necesidad Salud, bienestar
Tipo de compra Comparacion
Relacion con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, 1. (2019)
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Dimension Demogréfica

Tabla 7 Dimension Demogréafica

Variable Descripcion Poblacion Poblacion
2010 2019

Género Mujeres y hombres ~ 329.856 377.154

Edad 18-50 164.928 188.577

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
Autor: Lascano, I. (2019)

Enlatabla 6y 7., se plantean las variables conductuales y demogréficas de las
personas que se ocupan de su bienestar, al igual, que, en tablas anteriores, esto con la
finalidad de perfilar a los potenciales clientes, adicionalmente, en la tabla 7., se
proyectan las poblaciones pues son valores del Ultimo censo y se requiere que los datos

sean actualizados, para lo cual se uso la tasa de crecimiento poblacional (TCP).

Llegando a la conclusion que el mercado objetivo estd comprendido de hombres
y mujeres entre 18-50 afios de edad, que para el 2019 segun las proyecciones son

aproximadamente 188.577personas.

La razén por la que se ocupa este grupo de personas es porque esta conformada
por los llamados “milennials” y “baby boomers” que tienen en comun el cambio de los
habitos alimenticios. En primer lugar, segin Alcoceba (2019), los milennials, es “la
generacion mas concienciada por lo que mete a su cuerpo”, y los baby boomers, estan
buscando mejorar su salud mediante una alimentacion sana (Lopez, 2016). En
conclusién, son personas en una edad en la que buscan controlar lo que comen y se

inclinan por lo saludable.
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1.3.1.3 Plan de Muestreo

1.3.1.3.1 Plan de muestreo (Usuario Final)

Muestreo probabilistico

La poblacion total objeto de estudio establecido en la segmentacion de mercado
son las personas de entre 18 y 50 afios de la ciudad de Ambato, pues se considera que
son quienes se ocupan mayoritariamente de estar en forma y cuidar su salud. Por lo
tanto, el universo poblacional es de 188.577. adicionalmente, se realizd una prueba
piloto sobre la aceptacién del producto en el mercado, y se pudo obtener que existe un
93% de aceptacion del producto y un 7% de rechazo, con lo cual estos valores seran
remplazados en P y Q respectivamente, con la finalidad de obtener la muestra que sera
objeto de estudio.

Para el calculo del tamafio de la muestra se aplicd la siguiente formula:

Z2xPxQx*N

N INTDEZ+Z2+P#Q

Donde:

n= Tamano de la muestra

Z= Distribucion porcentaje de confiabilidad 95% (1,96)

P= Proporcion de aceptacion del producto (0,93)

Q= Proporcion de rechazo (0,07)
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E= Porcentaje de error (0,05)

N= Poblacién Total (188.577)

~ 1,967 + 188.577 0,93 * 0,07
M= (188577 — 1)0.05% + 1,962 * 0,93 * 0,07

n= 100

De acuerdo al célculo del muestreo probabilistico n=100, lo que quiere decir

que se debe encuestar a 100 personas.
Objetivo General

e Desarrollar un estudio de mercado que determine la cantidad de personas que

puedan adquirir Sangibre.

Tabla 8 Objetivo general
Necesidad de Informacion Tipo de Fuentes Instrumentos
informacion

Identificar el nicho de mercado

al que se va a enfocar el Primaria Encuesta Cuestionario
producto
Determinar la cantidad de Primaria Encuesta Cuestionario

bebida diurética que necesitan
las personas

Evaluar los posibles precios que  Primaria Encuesta Cuestionario
el cliente esta dispuesto a pagar
por Sangibre

Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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Objetivo Especifico 1

e Realizar un estudio para evaluar la factibilidad de implementar en el mercado

de la ciudad de Ambato una bebida diurética con Aloe vera para el cuidado de

las manos en las madres de la ciudad

Tabla 9 Objetivos Especificos

Requerimientos de indagacion _Clase de L Bibliografia Materiales
informacion

Conocer las técnicas e

instrumentos de Secundaria Libros Servicios Agrupados

comercializacion.

Encontrar puntos especificos
en los clientes que creen valor

- Secundaria
afladido y aumenten el
consumo de Sangibre.
Evaluar los diferentes medios .
Secundaria

de notificaciéon

Libros/Revistas

Vendedores

Servicios Colectivos

Bases de Datos

Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Objetivo Especifico 2

e Disefar los canales de distribucion mas adecuados para la comercializacién del

producto.

Tabla 10 Objetivos Especificos

Requerimientos de indagacion Clase de
informacion

Bibliografia

Materiales

14



Conocer las técnicas de

. o, Secundaria Proveedores/Mercado Base de Datos
investigacion

Definir ”Ias fuentes  de Secundaria INEC Servicios Agrupados
Informacion

_Conocer- las ] _tecmcas Secundaria BCE Servicios Agrupados
informativas econémicas

Fuente: Elaboracion Propia
Autor: Lascano, I. (2019)

1.3.1.4 Recoleccion y disefio de informacion.
Disefio de instrumentos

Cuestionario

e Conocer el nicho de mercado al que se enfoca el emprendimiento
e Determinar la demanda y oferta

e Definir posible PVP y estrategias de distribucion y promocién.

Base de datos

e Evaluar los medios de comercializacion
e Evaluar los canales de distribucién.

e Determinar los puntos de venta ideales

Servicios Agrupados

e Evaluar los procesos comunicativos y/o informativos

e Buscar alternativas para la difusion del producto

1.3.1.5 Analisis e interpretacion
1.- Cuestionario

1 ¢Consume usted bebidas que considera saludables?
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Tabla 11. Pregunta Nol. Consumo de bebidas saludables

Opciones NUmero Porcentaje
Si 84 84%

No 16 16%

Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

u Sj

= No

Grafico 1 ;Consume usted bebidas que considera saludables?
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, 1. (2019)

Anélisis e interpretacion

Se observd que el 84% de personas encuestadas si consume bebidas saludables,

el 16% no lo hace.

Esto representa una oportunidad, debido a que se puede ver el interés de los
consumidores potenciales del producto, pues buscan una alternativa saludable para
mejorar su digestion y que mejor forma de una bebida con grandes beneficios para la

salud.

2. ¢(Conoce usted que la sandia tiene propiedades saludables cémo: amplia
variedad de vitaminas, hidratacion maxima, efectos antioxidantes, ayuda al

dolor muscular, ¢entre otros?

Tabla 12. Pregunta No2. Propiedades de la sandia
Frecuencia %
Si 92 92%
No 8 8%
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Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

u Sj

= No

Grafico 2 ;Conoce usted las propiedades saludables que tiene la sandia?
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Anélisis e interpretacion

El 92% de las personas encuestadas conocen los beneficios de la sandia, el 8%

no las conoce o no tiene claros dichos negocios.

Al tener presente las propiedades de la sandia, los consumidores podrian estar
interesados en un producto hecho a base de esta fruta, adicionalmente, es importante
que se les explique que los beneficios para la salud son mayores que los de cualquier
bebida pues al mezclarla con jengibre, las propiedades se multiplican y lo convierten

en una bebida innovadora y sUper nutritiva.

3. ¢Conoce usted que el jengibre tiene beneficios para la salud como, por ejemplo:

mejora de la digestion, alivio de dolores, combate el resfriado, entre otros?

Tabla 13. Pregunta No3. Propiedades del jengibre

Frecuencia %
Si 72 2%
No 28 28%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
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= No

Gréfico 3 ;Conoce usted los beneficios que tiene el jengibre para la salud?
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Anélisis e interpretacion

Se evidencia que las caracteristicas son conocidas por el 72% de encuestados,

el 28% desconoce de las bondades de este alimento.

Al igual que la sandia, el jengibre tiene sus propiedades y beneficios para
quienes lo consumen, por esta razén, se debera enfocar las estrategias en dar a conocer
la importancia del jengibre en la dieta diaria de las personas y como combinado con la

sandia otorga mayores beneficios.

4. ¢Consumiria una bebida diurética elaborada a base de sandia y jengibre que le

aporte beneficios a su salud?

Tabla 14. Pregunta No4. Aceptacién de la bebida

Frecuencia %
Si 81 81%
No 19 19%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
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Gréfico 4 Aceptacion de la bebida
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Anélisis e interpretacion

u Sj

= No

Se puede concluir que existe la predisposicion de consumo del producto, pues

el 81% de encuetados menciono que se le gustaria, mientras que el 19% no, pero podria

ser debido a que desconocen de los beneficios del producto.

Esto refleja una oportunidad para el emprendedor, pues el mercado aceptaria el

producto y podria ser parte de la dieta diaria de las personas, es importante, disefiar

campafas de publicidad que le pueda posicionar el producto en el mercado y

concientizar a las personas sobre los beneficios para la salud que conlleva beber esta

bebida.

5. ¢Con que frecuencia al mes consumiria este tipo de bebidas al mes,

considerando los beneficios para su salud?

Tabla 15. Pregunta No5. Frecuencia de consumo de la bebida

Frecuencia %
Entre 1y 3 veces 72 2%
Entre 4 y 6 veces 21 21%
Mas de 7 veces 7 7%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)
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= Entre 1y 3 veces
= Entre 4y 6 veces

= Mds de 7 veces

Gréfico 5 Frecuencia posible de consumo
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Analisis e interpretacion

Se puede observar que el 72% consumiria entre 1 y 3 veces al mes, el 21%

considera que la compraria 4 0 6 veces y, el 7% mas de 7 veces.

Es evidente la posible demanda del producto, es importante insistir en el tema
de que es una bebida con propiedades para la salud que la podria constituir como un
producto de consumo diario, para ello, las estrategias de marketing seran

imprescindibles y permitan alcanzar mas segmentos de mercado.

6. ¢En este rango de precios cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto en

una presentacion de un litro?

Tabla 16. Pregunta No6. Rango de posibles precios

Frecuencia %
Entre $1,00 y $1,99 65 65%
Entre $2,00 y $2,99 22 22%
Mas de $3,00 13 13%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, 1. (2019)
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= Entre $1,00y $1,99
= Entre $2,00y $2,99
Mas de $3,00

Graéfico 6 Rango de posibles precios
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Analisis e interpretacion

Las personas encuestadas estan dispuestas a pasar, el 65%, entre $1.00 y $1.99,
el 22% pagarian hasta $2.99, y el 13% maés de $3.00.

Esta pregunta sirve para tener una idea del precio que se podria manejar y que
los consumidores estarian dispuestos a pagar, sin embargo, hay que tener en cuenta que
el precio dependera de los costos, presentacion del producto y demas factores que
intervienen para la comercializacion solo asi se podra realizar el establecimiento del

precio de venta al publico definitivo.

7. ¢En qué presentacion le gustaria adquirir esta bebida?

Tabla 17. Pregunta No7. Presentacion de la bebida

Frecuencia %
Envase de 1 litro 51 51%
Envase de 1/2 litro 19 19%
Envase 300 ml 30 30%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)
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= Envase de 1 litro
= Envase de 1/2 litro

Envase 300 ml

Grafico 7 Presentacion de la bebida
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Anélisis e interpretacion

El 51% de personas encuestadas, establecieron que desearian que la
presentacion sea de un litro, el 30% preferiria el envase individual de 600 ml y el 19%,

consideran mejor el de medio litro.

Es importante considerar estos puntos de vista de los consumidores para ofertar
productos en base a sus gustos, preferencias y cantidades requeridas, también es
importante sefialar que de conformidad con la aceptacion del producto se podran ir
implementando varias presentaciones, para que la bebida esté disponible para todo el

mercado

8. ¢En qué sistema de distribucion le gustaria encontrar esta bebida?

Tabla 18. Pregunta No8. Sistema de distribucién

Frecuencia %
SUper cadenas (supermaxi, mega, etc.) 52 52%
Detallistas (micro mercados, tiendas) 38 38%
Medios digitales 10 10%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, 1. (2019)

22



= Supercadenas
= Detallistas

Medios digitales

Grafico 8 Sistema de distribucion
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Analisis e interpretacion

Las personas encuestadas manifestaron lo siguiente, el 52% consideran que el
producto deba venderse en las grandes cadenas de super mercados, el 38% prefieren
encontrarlas en detallistas como tiendas y micro mercados y el 10% piensan que seria

ideal que se comercialice mediante medios digitales.

Los sistemas de distribucion son indispensables para las empresas que no tienen
el capital suficiente para comercializar por cuenta propia su producto, por eso es ideal
tener presencia en varios canales, para lo cual es importante hacer alianzas estratégicas
y de esta manera tener visibilidad en las perchas y llegar a la mayor cantidad de

consumidores.

9. (A través de qué medio de comunicacion te gustaria recibir publicidad y

promocion del producto?

Tabla 19. Pregunta No9. Promocion y publicidad (medios)

Frecuencia %
Radio 22 22%
Periddicos 10 10%
Medios digitales 68 68%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)
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= Radio

10% Periodicos

68% Medios digitales

Grafico 9 Promocioén y publicidad (medios)
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Anélisis e interpretacion

Las personas encuestadas manifestaron lo siguiente, el 68% considera los
medios digitales como el canal de comunicacion ideal, el 22% considera a la radio y el

10% a los periodicos.

En este caso no se considero la television por el presupuesto que esta requiere,
por otra parte, el uso de los medios digitales seran la base de la estrategia de marketing,
pero se lo complementara con los medios tradicionales en menor escala, con la

finalidad de optimizar los resultados.

10. ¢ Qué tipo de promocidn le gustaria recibir para repetir la compra de la bebida

con mayor frecuencia?

Tabla 20. Pregunta No10. Promocidn y publicidad (acciones promocionales)

Frecuencia %
Descuentos 33 33%
6*5 27 27%
Degustaciones y activacion 40 40%
Total 100 100%

Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, 1. (2019)
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40% m Descuentos
6*5

Degustaciones y activacion

27%

Grafico 10 Promocion y publicidad (acciones promocionales)
Fuente: encuesta aplicada a la muestra del mercado objetivo
Autor: Lascano, I. (2019)

Analisis e interpretacion

Las personas encuestadas manifestaron lo siguiente, el 40% indico que
preferirian las degustaciones y la activacion en puntos de venta, el 33% considera los
descuentos y el 27% la promocion del 6x5, es decir, paga cinco botellas y lleva una

gratis.

Son ideas provisionales de las estrategias, pues toda planificacion requiere que
se vayan haciendo modificaciones o correcciones conforme evoluciona y acepta el

mercado al producto, es algo que debe irse innovando constantemente.

1.3.2 Demanda Potencial

La demanda potencial es cantidad de bienes o servicios que el mercado objetico
esta dispuestos a adquirir mediante el poder adquisitivo que tiene cada uno de ellos.
Para el célculo de la demanda al no contar con datos historicos se empleara un método
no estadistico que consiste en usar la pregunta de aceptacion del producto, la frecuencia

de consumo y el mercado objetivo al que se dirige el producto.

Primero, en base a la pregunta de aceptacion del producto (Pregunta No. 4), se
determind que el 81% tiene la predisposicion de comprar el producto, por ende, del
total del mercado meta que es de 188.577, se obtiene el valor posible demandado en
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personas, este ultimo, se lo proyecta para cinco que es el tiempo de vida util del
proyecto y para lo cual se usa la TCP que es de 1,50%:

Tabla 21 Demanda en personas

Demanda
No Afo (81% Aceptacién) TCP Incremento
1 2019 152.747 1,50% 2.291
2 2020 155.039 1,50% 2.326
3 2021 157.364 1,50% 2.360
4 2022 159.725 1,50% 2.396
5 2023 162.121 1,50% 2.432

Fuente: Elaboracidn propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En la tabla 21, se muestran las proyecciones de las personas que mostraron
interés en adquirir el producto, para esto como se menciono se aplicé la TCP, que es
de 1.50%, dando como resultado para el quinto afio del proyecto aproximadamente una

demanda de 162.121 personas.

A continuacion, se estima el valor de sigma, que se considera como el valor
promedio que consumiria cada uno de los interesados, para lo cual, se usa la pregunta
de frecuencia de consumo de la encuesta (Pregunta 5). Los resultados que se obtienen

son los siguientes:

Tabla 22 Sigma

Frecuencia Unidad Minima Unidad Maxima Sigma

Entrely3 1 3 2
Entred4y6 4 6 5
Mas de 7 7 7

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019

En la tabla 22., se expone el valor sigma, que en este caso es el resultado de
sumar y dividir para 2 el nimero de unidades que las personas estan dispuestas a
comprar dentro de un periodo de tiempo, esto con la finalidad de determinar la demanda

en productos, pues al ser un producto nuevo no se cuenta con datos historicos.
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Para determinar la demanda en productos, se procedio a en base a la demanda
en personas obtenida de la tabla 21., la frecuencia de consumo, y valor sigma, se
multiplican los valores y se obtiene el valor de la demanda mensual, y posteriormente,

se multiplica por 12 que es el nUmero de meses para obtener la demanda anual:

Tabla 23 Demanda en productos

Demanda - en Frecuencia Poblacion Sigma Demanda Demanda
Personas (Mensual) (Anual)
152.747 72% 109.978 2 219.956 2.639.475
21% 32.077 5 160.385 1.924.617
7% 10.692 7 74.846 898.155
Total 5.462.247

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019

En latabla, 23., se muestra la demanda en productos, que da como resultado un
aproximado de 5.462.247 unidades. Por ultimo, se proyecta la demanda anual con la

TCP, para los cinco afios de vida atil del proyecto:

Tabla 24 Demanda en productos proyectada

No Afo Demanda TCP Incremento
1 2019 5.462.247 1,50% 81.934
2 2020 5.544.180 1,50% 83.163
3 2021 5.627.343 1,50% 84.410
4 2022 5.711.753 1,50% 85.676
5 2023 5.797.429 1,50% 86.961

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019

Al igual que la demanda en personas es necesario gque se proyecte el valor de la

demanda en productos, para lo cual se usa también la TCP, que es del 1,50%

1.4 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE
1.4.1 Andlisis del entorno
a. Entorno politico

Regulaciones del negocio
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En cuanto a los requerimientos legales se debe cumplir con la constitucién de
la empresa unipersonal, que se realiza a traves de escritura pablica, estos trdmites se
realizan en la pagina web de la Superintendencia de Compafiias y tiene un tiempo de

tramite entre dos y cinco dias laborables.

Se debe obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), segln (Servicio
de Rentas Internas, 2019) es un ndmero de identificacion para todas las personas
naturales y sociedades que realicen alguna actividad econdémica, en forma permanente
u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deban pagar

impuestos. Su funcién es proporcionar informacion a la Administracion Tributaria.

En lo que respecta a regulaciones municipales, la Patente Municipal es un
registro obligatorio para todas las personas naturales, juridicas, sociedades nacionales
0 extranjeras que estén domiciliadas en el pais y que ejerzan permanentemente

actividades industriales, comerciales, financieras, inmobiliarias y profesionales.

En el sector que se pretende ubicar la idea de negocio se debe cumplir con los

siguientes requisitos legales:

Ministerio de Industrias y Productividad: Entidad encargada de realizar el

registro inico Mipymes RUM (Ministerio de Produccion, 2019)

Ministerio de Salud Publica del Ecuador: Entidad que certifica el cumplimiento
de requerimientos necesarios para el funcionamiento de empresas procesadoras de
alimentos. (Ministerio de Salud Publica, 2019)

Entregas de créditos sector publico

Entidades financieras como BanEcuador y Corporacion Financiera Nacional
(CFN) trabajan para dinamizar la economia con lineas de crédito para proyectos
productivos, ayudando asi que las pequefias industrias y los emprendedores puedan
obtener el financiamiento para sus empresas 0 micro empresas. Las tasas de interés

para proyectos nuevos en el sector agroindustrial tienen un porcentaje entre 9,80% y
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10,92% segun el plazo del crédito (Corporacion Financiera Nacional, 2018). Esto es
una oportunidad para el proyecto porque permite acceso a financiamiento a menor
costo que las instituciones financieras privadas, ya que el proyecto se desarrolla en un

sector prioritario de la economia nacional.
b. Entorno econémico
Inflacién

En el afio 2019 la inflacion obtuvo un porcentaje de 0,54%, que representa una
oportunidad para la empresa, pues los precios no tienden a subir bruscamente, y por
consiguiente se pueden mantener precios acordes a la realidad del mercado, ademas, se
puede ser mas competitivos (Banco Central del Ecuador, 2018). Esta informacion
econdmica permite concluir que existe un minimo incremento de precios, siendo una

oportunidad para el nuevo proyecto.
Tasa de interés

La tasa de interés referencial para el segmento de pequefia y medianas empresas
se han mantenido estables, en el afio 2018 su porcentaje promedio se establecio en
8,10%, en lo que va del afio 2019 ha variado desde el 7,83% la tasa de interés hasta
8,34% (Banco Central del Ecuador, 2019) Este crecimiento de la tasa de interés es una

amenaza porque incrementa el gasto por financiamiento en los nuevos proyectos.
c. Entorno social
De cuidado personal y consumo sano

En el Ecuador se ha promovido el tema de la alimentacion sana, adaptandose a
las nuevas tendencias mundiales, sobre todo en la parte gubernamental, el estado ha
impulsado a las empresas a regular en sus productos los niveles de grasa, sal y azucar,
con el fin de reducir el gasto publico en salud que bordea los 7.5 mil millones de

ddlares. (Agencia Nacional de Regulacion, control y Vigilancia Sanitaria, 2014).
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Estas exigencias han ido concientizando al consumidor sobre como, elegir sus
productos para una alimentacion sana, por lo que, el producto plantado tendria
aceptacion debido a sus componentes y sobre todo a que estaria dentro de los

parametros establecidos para ser considerado un producto natural y sano.
Tendencias del consumidor

El constante cambio de los fendmenos demogréficos, los grandes factores
macroeconomicos Yy la creacion de nuevas tecnologias y su evolucion constante son
factores que afectan en el comportamiento del consumidor al menos en el ultimo siglo,
el consumidor tiene que ser estudiado en base a las nuevas corrientes del mercado para
anticipar la oferta con mayor éxito y dar paso al constante cambio y evolucion segun

la corriente de las tendencias, hoy en dia las principales tendencias son:

e Forever young

e Consumidores de marca

e Laerade laprediccion

e Retail Reborn

e Activismo posgeneracional
e Unanueva calma

e Human search

e Consumidores sibaritas
d. Entorno tecnoldgico
Uso internet

El uso de la tecnologia ha permitido a los consumidores tener un mayor acceso
a la informacion de los productos y servicios que consumen, este aspecto cobra una
mayor relevancia en el momento que los consumidores escogen los productos
alimenticios porque son productos sensibles y que afectan directamente a la salud de

las personas. Con la nueva forma de venta por redes sociales se puede promocionar y
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llegar mas facilmente con toda la informacion nutricional y beneficios del producto

con asesoria online, siendo innovador en este sector el uso de medios electronicos.

De acuerdo con informacién del INEC (2018) en el Ecuador, el uso de la
tecnologia mediante redes sociales o aplicaciones web ha crecido en los ultimos afios,
en promedio el ecuatoriano uso 7,22 horas semanales en la zona urbana y 4,85 horas

semanales en la zona rural.
Comercio electronico

El comercio electronico no es las que establecer el proceso de oferta, compra y
venta por medios electrénicos, por medio de las aplicaciones mdviles y navegacion de
internet, es importante destacar que el comercio electronico en estaos Ultimos 10 afios
ha destacado enormemente en popularidad en ventas e incluso esta poco a poco
reemplazando a las tradicionales tiendas ya que permite realizar ventas en escala
global, veinticuatro horas al dia sin interrumpir sin generar mayores gastos no asi las

tiendas fisicas, asi marca una tendencia el Marketing digital.
1.4.1.1 Analisis del Micro Ambiente
Determinar cinco fuerzas de los mercados (Matriz de Porter)

Se ejecutd un analisis micro ambiente, utilizando el grafico de las 5 fuerzas de
Porter, lo que admite identificar los principales factores del mercado que serviran para
la toma de decisiones en la empresa dedicada a la produccion de productos quimicos

que sean dafiinos para el ser humano

Segun Porter (2014): “existen estas cinco fuerzas para determinar las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento de

este”

Poder de negociacién de los proveedores: BAJO
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El mercado a nivel local tiene una gran variedad de proveedores, para el caso
del emprendimiento, la sandia y el jengibre son productos que no escasean y son
comercializados por varios distribuidores, por consiguiente, no existen riesgos de
especulacion de precios, escases u otro tipo de problemas que puedan afectar la

produccion.
Poder de negociacién de los consumidores: ALTO

Pese a que es una bebida innovadora, es decir, no existe en el mercado, se debe
tener en consideracién que las marcas de bebidas son infinitas, por ende, los
consumidores tienen una amplia variedad de alternativas, por ende, su poder de
negociacion es alto, esto quiere decir que, dependera de varios factores como calidad,
precio y disponibilidad del producto, para que los consumidores la elijan frente a la de

los competidores.
Productos sustitutos: ALTO

Debido a la gran variedad de productos que existen en el mercado, como se
menciono en el poder de negociacion de los clientes, los sustitutos representan una
amenaza alta, por ende, se debe realizar una campafia que diferencie a la marca de los
competidores, para lo cual, se debera enfocar en vender ““salud, calidad, sabor y precio

justo”.
Nuevos competidores: MEDIO

Actualmente no existe un competidor directo, que comercialice el mismo
producto, sin embargo, existe la probabilidad que, si el producto tiene éxito, salgan

otros competidores, para evitar eso, se debe posicionar la empresa desde el inicio.

Rivalidad de la industria: ALTA
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La industria de bebidas en el Ecuador y a nivel local es muy amplia, por ende,
la rivalidad representa una amenaza alta, sin embargo, depende de la calidad del
producto y las estrategias de comercializacion que se usen para poder diferenciarse de
los demas y llegar a los consumidores, considerando que es un producto saludable y no

como la mayor parte de las bebidas disponibles en el mercado.
1.4.1.2 Analisis del macro ambiente

Prieto (2013) indica que: el macro ambiente puede definirse como el entorno
total, que tiene una relacién directa o indirecta con el funcionamiento de la

empresa. Para este andlisis se aplicaran las siguientes matrices.
Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)

La Matriz EFE consiste en una fundamental herramienta para determinar la
posicién estratégica externa, tiene la finalidad de formular estrategias para aprovechar

las oportunidades y reducir el impacto de las amenazas (Garcia, 2013).

Tabla 25. Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)

Factores Claves de éxito Peso Calificacion Valor
Ponderado
Oportunidades
Apoyo gubernamental para emprendedores 0,15 4 0,60
Lineas de crédito para emprendimientos 0,15 4 0,60
Preocupacion por alimentacion saludable 0,10 3 0,30
Herramientas digitales para negocios 0,10 3 0,30
Disponibilidad de proveedores de materia prima 0,10 3 0,30
Amenazas
Gran cantidad de productos sustitutos 0,10 3 0,3
Dem_ora en los permisos y tramites de 0,05 5 01
funcionamiento
Riegos pais elevado 0,10 3 0,3
Competidores desleales en el mercado 0,05 2 0,1
Preferencia por productos caldricos 0,10 3 0,3
Total 1,00 3,20

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, 1. (2019)

Andlisis
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De acuerdo con lo que se puede ver en la matriz, se evidencia un valor promedio
de 3,20 lo que representa que el emprendimiento sobrepasa las expectativas y sus
oportunidades son mayores que sus amenazas, por ende, es viable en este sentido el
proyecto, no obstante, demanda de estrategias que le permita posicionarse en el
Mercado y diferenciarse de las bebidas tradicionales que pueden ser perjudicales para
la salud.

Matriz de evaluacion del factor interno (EFI)

Es una herramienta que se puede aplicar para establecer la posicion estratégica
interna. La Matriz EFI resume las fortalezas y debilidades que determinan el nivel de
desempefio de la unidad de informacion (Garcia, 2013).

Tabla 26. Matriz de evaluacién del factor interno (EFI)

Factores Claves Peso Calificacion Valor
Ponderado
Fortalezas
Producto innovador 0,15 4 0,60
Propiedades alimenticias y saludables 0,10 3 0,30
Aceptacion del producto (encuesta) 0,10 3 0,30
Posibilidad de liderar el mercado 0,10 3 0,30
Sabor y precio acorde al poder adquisitivo local 0,15 4 0,60
Debilidades
Falta de capital propio para invertir 0,10 3 0,3
Empresa nueva en el mercado 0,10 3 0,3
Procesos de produccion expuestos a fallas 0,10 3 0,3
Falta de experiencia en la elaboracion del producto 0,05 2 0,1
Inexperiencia en mercadeo digital 0,05 2 0,1
Total 1,00 3,20

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Anélisis
Se puede evidenciar que el valor obtenido es de 3,20 lo que significa que esta
sobre el promedio y que las fortalezas son mas que las debilidades de la empresa, lo

cual representa una oportunidad para diferenciarse de los competidores y lograr una

ventaja competitiva.

34



1.4.2 Proyeccion de la Oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado
(Urbina G. , 2016).

Para determinar la oferta y considerando que no existen datos actualizados se
considera lo expuesto por Guerra 'y Cobos (2016), que mencionaron que en el afio 2015,
el pais en cuanto a las bebidas saludables (jugos) se consumid en promedio 8.6 litros.
Por consiguiente, se puede tener un valor referencial, para lo cual se toman los
siguientes valores y se los proyecta para los afios que dure el emprendimiento.

Tabla 27. Oferta de bebidas saludables 2015
Afio Poblacién Consumo Unidad Consumo Total
2015 177.674 8,6 Litros 1.527.999

Fuente: (Guerra & Cobos, 2016)
Autor: Lascano, I. (2019)

En latabla 27., Se observé un consumo de aproximadamente 1.527.999 de litros
durante el afio 2015, por tal, por tal motivo, es necesario que se proyecte este valor,

para lo cual se usa la TCP:

Tabla 28. Oferta proyectada

Afo Oferta TCP Incremento
2015 1.527.999 1,50% 22.920
2016 1.550.919 1,50% 23.264
2017 1.574.183 1,50% 23.613
2018 1.597.795 1,50% 23.967
2019 1.621.762 1,50% 24.326
2020 1.646.089 1,50% 24.691
2021 1.670.780 1,50% 25.062
2022 1.695.842 1,50% 25.438
2023 1.721.279 1,50% 25.819

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Como se ha insistido, es necesario que se proyecten los valores, debido al
crecimiento que existe en la poblacion, razon por la cual, en la tabla 28., se observan

los valores proyectados hasta el afio 2023.
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1.5 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Es la cantidad de bienes o servicios que probablemente el mercado adquiera,
segun dicho calculo se pobra determinar si la entidad esta en condiciones de satisfacer
si asi se mantienen las condiciones en la cuales se realiz6 el calculo, para poder realizar
el calculo se toma en cuenta el monto de la demanda restandole la oferta, ese resultado
sera el monto de la demanda potencial insatisfecha mismo que se puede calcular de

forma anual mensual y diaria.

Una vez obtenida la demanda potencial se resta la oferta para asi obtener la

demanda en litros.

Tabla 29. Demanda Potencial Insatisfecha

Afo Demanda Oferta DPI (Anual) DPI (Mensual)
2019 5.462.247 1.621.762 3.840.484 320.040
2020 5.544.180 1.646.089 3.898.091 324.841
2021 5.627.343 1.670.780 3.956.563 329.714
2022 5.711.753 1.695.842 4.015.911 334.659
2023 5.797.429 1.721.279 4.076.150 339.679

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

7.000.000
5.797.429
6.000.000 5 462247 5.544.180 5.627.343 5.711.753
5.000.000
£.000.000 3.840.484 3.898.091 3.956.563 4.015.911 4.076.150
3.000.000
2.000.000 1.621.762 1.646.089 1.670.780 1.695.842 1.721.279
1.000.000
0
2019 2020 2021 2022 2023

Demanda Oferta DPI (Anual)

Grafico 11 Demanda Potencial Insatisfecha
Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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En la tabla 29., y en el grafico 11., se observa el resultado de la DPI, que

basicamente, constituye la resta de la demanda menos la oferta en productos, y las

respectivas proyecciones para el tiempo de vida util del proyecto de emprendimiento.

1.6 PROMOCION Y PUBLICIDAD

Para la promocion y publicidad se usard el siguiente logo:

Bebida diurética a base de sandia y jengibre

llustracién 1. Logo de la empresa
Fuente: elaboracion propia

El plan de medios serd el siguiente:

Tabla 30. Plan de medios

Objetivo Estrategia Acciones Presupuesto
Participar en ferias de
Introducir el Degustaciones y emprendimiento
SO (1 vez al mes)
producto en el activaciones en puntos de : $500.00
Dar muestra gratis del producto
mercado venta
en puntos de venta
(2 veces mes)
Contratar una asesoria externa
Posicionamiento SEM y  para posicionar la marca en $1.400.00
SEO motores de blsqueda y creacién B
de sitio web
Apertura cuentas en El departamento de marketing
pertura cu debera continuar el trabajo de la
medios digitales .
asesoria externa.
Marketing de contenidos  Crear contenidos para redes $1.000.00

sociales, para mejorar la
presencia digital y tener
contacto con los clientes.
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Una vez al mes pautar en
Prensa escrita periddico de gran circulacion $480.00
durante 12 meses.
Durante la activacién en puntos
Flyer de venta, entregar flyers. $50.00
(1000 hasta agotar)
TOTAL $3.430.00

Posicionar la marca
en la mente del
consumidor

Fuente: elaboracion propia

1.7 SISTEMA DE DISTRIBUCION

El sistema o canal de distribucion, es el medio o la plataforma a través de la
canal los productos llegan a los consumidores finales (Cruz, 2014). Para el
emprendimiento se usara un canal corto, es decir, se usara un distribuidor que permita

Ilegar al consumidor final.

' Jl

EMPRESA DISTRIBUIDOR CONSUMlDdR

lustracion 2. Sistema de distribucion
Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

1.8 SEGUIMIENTO A CLIENTES

Para el seguimiento al cliente, se realizarian encuestas en las redes sociales para
medir el nivel de satisfaccion, ademas, a través de las herramientas de las plataformas
sociales se podra medir el nivel de interaccion que tiene la empresa, y otras estadisticas
como el nimero de seguidores, comentarios negativos y positivos, recomendaciones,

calificaciones, entre otras.

Se analizara la rotacion de los productos en los distribuidores y puntos de venta
del producto, pues a mayor nivel de rotacion se podria interpretar la aceptacién del

mismo.
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1.9 MERCADOS ALTERNATIVOS

Se busca que el producto se pueda diversificar a otro tipo de mercados, por
ejemplo, combinar las materias primas, para fabricar infusiones, bebidas energéticas,

bebidas en polvo, entre otras, para que se pueda consumir en mas mercados.

CAPITULO I
2 AREA DE PRODUCCION
2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE LA PRODUCCION
2.1.1 Objetivo General

e Determinar los recursos y procesos idéneos para la ejecucion del proyecto de

emprendimiento.

2.1.2 Objetivos Especificos

o Definir y describir los procesos de produccidn ideales para garantizar la calidad
del producto.

e Determinar la necesidad de recursos materiales, humanos y tecnoldgicos para
empezar la produccion.

e Determinar la capacidad de produccion para definir si puede cubrirse el total de
la DPI.

e Determinar los mecanismos de control de calidad con la intencion de garantizar

un producto apto para el consumo humano.

2.2  DESCRIPCION DEL PROCESO
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De acuerdo a la Normativa 1SO 9000, los procesos son un “un conjunto de
actividades mutuamente relacionadas o que interactdan, las cuales transforman

elementos de entrada en resultados”.

2.2.1 Descripcion del proceso de transformacion

Como se habia mencionado con anterioridad, un proceso productivo es un
conjunto de actividades que toma como entradas los diferentes insumos (local y
procesos, recursos humanos, materiales, informacion); organizacion (marketing,
finanzas, operaciones); salidas (resultados: benes y servicios), a fin de transformarlos

y obtener con ellos un resultado que se ve plasmado en un producto o servicio.

Segln (Chase, Jacobs, & Aquilano, 2015)los objetivos principales de la

administracion del proceso de transformacion son:

e Producir elementos de calidad.

e Satisfacer todas las necesidades en la produccion.

e Bajar los costos sin menorar la calidad de los productos.
e Aumentar las utilidades.

e Incrementar la capacidad de produccion.

e Obtener productividad.

Tabla 31. Descripcion del Proceso de una Bebida Diurética

Entrada/Input Proceso Salidas/Output
Producto Producto
Base de sandia y jengibre Sandia y jengibre
Agua purificada Recepcién de materia prima Agua purificada y
edulcorante
Base de sandia y jengibre Mezcla Mezcla homogénea
Agua purificada (base + agua purificada)
Mezcla homogénea Esterilizacion ultravioleta Preparacion de la mezclar
Mezcla
Mezclado (bebida + base concentrada) Mezcla concentrada
Mezcla concentrada Envasado Jarabe terminado
Bebida terminada Empacado Bebida terminada

Medidas Eficiencia y eficacia

Cumplimiento

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

a. Recepciony pesaje de Materias Primas
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El proceso inicia con la recepcion y pesaje de las materias primas, esto sera
realizado por una persona y tendra que controlar que se entregue las cantidades
exactas que se reflejan en los pedidos, asi como también, verificar que la calidad

de las materias primas sea la adecuada para garantizar un producto de calidad.

b. Control de calidad

Sera el primer filtro, en caso de que las materias primas no cumplan con las

especificaciones que demanda el producto, seran devueltas a los proveedores.
c. Peladoy extraccién de materias primas

Se procederd a pelar las materias primas y se extraera las pulpas, ademas, se

deberd retirar cualquier tipo de impureza que pueda afectar la calidad del producto.
d. Licuado de materias primas
Conjuntamente con el agua, se procedera a licuar las materias primas.
e. Filtrado de materias primas

Para evitar cualquier tipo de impureza una vez mas se procedera a filtrar la

mezcla que se realizé.
f. Dosificacion

Se dosificard la mezcla filtrada en los envases de 1 litro que serd la presentacion

del producto.
g. Control de calidad

Se controlara que la bebida no tenga ninguln tipo de impurezas como cascaras

0 pepas de las materias primas por Ultima vez antes de envasar.
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h. Envasado
Se envasara la bebida en presentacion de 1 litro.
I. Etiquetado

Las etiquetas se las pondrd una vez que se verifique que los envases estan

debidamente sellados.
El producto cumple con la norma INEN de calidad establecida para el efecto.

El rotulado se regird a los siguientes pardmetros de las Unidades del Sistema

Internacional.

Tabla 32. Unidades de Medicion

Medida Unidad Simbolo
Metro cubico m?3
Centimetro clbico cm?
Volumen Milimetro clbico mm?
Litro* 1
Mililitro mi
Kilogramos Kg
Gramo g
Masa Miligramo mg
Microgramo Hp

Nota. Si se declara 1 litro se utiliza la letra “L”

Fuente. INEC (2017).
Autor: Lascano, I. (2019)

Tabla 33. Masa VVolumen del producto

. Altura minima de nimeros, simbolos y letras
Contenido neto

(mm)
Igual 0 menor que 50g o ( cm?) 2
Mayor que 50g o (cm?) 3
Mayor que 200 gr o (hasta 1 Kg o Litro) 4
Mayor que 1 Kg 6

Fuente. INEC (2017)
Autor: Lascano, I. (2019)
Neto: en funcion de la masa o del volumen del producto
En latabla 32. Y 33., se establecen las unidades de medida, simbologia, y masa
y volumen del producto, de acuerdo con el INEC, para poder comercializar el producto

sin ningun tipo de inconveniente y cumpliendo con todas las normativas pertinentes.

42



Mapa de procesos

Procesos Estratégicos

Proceso de Planificacion

Procesos Operativos

Necesidades Proceso de compra de — b .. ) o . .
materias primas Proceso de Produccion Proceso de Marketing Satisfaccion

Procesos de Apoyo

Proceso Financiero

llustracién 3. Mapa de procesos de la elaboracion de la bebida
Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019

Diagrama de flujo del proceso de produccién

A través del diagrama de flujo se representan graficamente las actividades
secuenciales que debe cumplir un proceso de elaboracién, considerando las
actividades, su naturaleza y el area donde se desarrolla. El tipo de flujograma que se
usa es de primer nivel, ya que se visualizan los principales pasos de cada uno de los

procedimientos.
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C Inicio )

Recepcion y pesaje de Materias
Primas

Nuevo pedido

(Aceptao
rechaza

materia
prima?

Si

Pelado y extraccion de
materias primas

Licuado de materias primas

Filtrado de materias primas

Dosificacion

;Cumple
control de
calidad?

Envasado

|
Etiquetado

Simbolo Descripcion Simbolo
© Inicio o final de una I:I
actividad
<> Toma de decisiones

Descripcion
Actividad a realizarse

Paso a la siguiente
actividad

llustracion 4. Flujograma de procesos de la elaboracion de la bebida
Fuente: elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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2.2.2 Descripcidon de instalaciones, equipos y personas
Instalaciones

Las instalaciones de la planta de produccién estaran distribuidas de la siguiente

manera:

13.%8m

] A N —r—
\/ Ingreso g
Carga
Ingreso
Personal

Almacenamiento

— 58 [

wooET
wooET

1112m

Area de
Produccian

Aréa

Administrativa ) -<

L=

Z.50m

S5HH

13.75m

llustracion 5. Distribucion de las instalaciones de la empresa Escala (1.100)
Fuente: elaboracion propia

Equipos

Los equipos que se requieren para el proceso de produccion son los siguientes:
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Tabla 34. Equipos requeridos para la elaboracion de la bebida
Equipo Descripcion Valor

Tipo de mezclador: Agitador

Uso: liquidos

Peso (KG): 980 $5.600,00

Certificacion: 1SO9001: 2008

Capacidad: 1 litros por hora

Grado automatico: automatica.

Voltaje: 220 V

Peso: 500 kg

Tanque de mezcla de alimentos
para jarabe/bebida/jugo/leche

Embotelladora Uso: bebidas $15.000,00
Certificacion: CEISO
Capacidad: 2000 bph
Grado automatico: semi automatica.

Etiquetadora Uso: botellas $390,00

Certificacion: CE certificado
Capacidad 150 x 180 mm

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En la tabla 34., se muestran todos los equipos que se requieren para empezar la
produccion de la bebida, con cada una de sus especificaciones y el costo, la informacion
recolectada fue de varios proveedores que se encontraron en internet, en portales como

Mercado Libre, Alibaba, y paginas web.

Personas

Tabla 35. Personas requeridas para el proceso de produccion

Actividad Tiempo No. de Personas Hora / I—_|ombre
(min) (min)
Recepcidn y pesaje de materia 60
prima
. . 2 120
Pelado y extraccion de materias 60
primas
Licuado de materias primas 60
Filtrado de materias primas 30 2 150
Dosificacion 60
Envasado 180
. 2 300
Etiquetado 120

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En la tabla 35., se muestra los tiempos y el nimero de personas que se

emplearan en cada uno de los procesos de produccion.
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2.2.3 Tecnologia a aplicar

La tecnologia que se busca implementar es una planta purificadora de agua que
permita a la empresa producir sus propias cantidades de agua en base a su necesidad y

asi reducir los costos de produccion.

Ademas, de un sistema automatico de etiquetado y embotellado para producir

a mayor escala.

2.3 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.3.1 Ritmo de produccion

El rito de produccion esta dado en base a los siguientes parametros.

Tabla 36. Ritmo de produccion

Actividad Ntmero de Tiempo promedio Tlempo. Ritmo _de

personas Normal (min) trabajo

Recepcion y pesaje de o
materia prima sl Diario

. 2

Pelado y extraccion de .
materias primas 51 Diario
Licuado de materias primas 51 51 Diario
Filtrado de materias primas 2 25 Diario
Dosificacion 51 Diario
Envasado ) 152 Diario
Etiquetado 101 Diario

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En resumen, el proceso tiene una duracion de 570 minutos, el nimero de
unidades producidas por corrida en un proceso son 40, por ende, se produciran
aproximadamente 320 unidades al dia y esto significa que al mes la produccion sera de
6.400 unidades. Para esto se requieren dos operadores, por ese motivo, se asignan 2

para todas las actividades.
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2.3.2 Nivel de inventarios promedio

El nivel de inventario se estima en base al ritmo de trabajo, més el porcentaje

que permite crecer la capacidad instalada de la empresa.

Tabla 37. Nivel de inventario promedio

. Nivel de
0,
Producto Cantidad mes 10% r'“:gsdades inventario Inventario anual
unidades
Sangibre 6.400 640 7040 84.480

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, 1. (2019)

En resumen, se producirdn al mes 6.400, sin embargo, puede existir un
crecimiento del 10% si incrementa la demanda, por lo que el inventario promedio al
afio deberia ser de 84.480.

2.3.3 Nivel de trabajadores

La cantidad de trabajadores que se requieren para la produccién de la bebida

diurética son los siguientes:

Tabla 38. Nivel de trabajadores

Tipo de Contrato

No. Cargo Actividades Temporal _ Indefinido

Planificar las estrategias

Organizar los recursos

Dirigir al personal

Controlar el cumplimiento de metas
Elaborar estados financieros

1  Contador Cumplir responsabilidades tributarias X
Disefio de informes contables
Planificar los procesos de produccion
Controlar los procesos

Controlar la calidad del producto
Supervisar a los operarios

Visitar clientes potenciales

Seguir ruta de ventas

Cerrar ventas

1 Vendedor Realizar actividades de merchandising X
Elaborar proformas

Elaborar informes de cobertura
Ejecutar los procesos de produccion
Mantener limpia la zona de trabajo

1 Gerente General X

1 Analista de alimentos

2 Operarios

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, 1. (2019)
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En la tabla 37, se establecieron cada uno de los puestos requeridos con su
namero de vacantes sus funciones principales y el tipo de contrato, siendo el contrato

indefinido el que se establecera.

2.4 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.4.1 Capacidad de produccién futura

Tabla 39. Capacidad de produccién futura

~ Produccién Produccion Produccién Produccion
Afo L.
anual mensual Semanal Diaria
2019 76.800 6.400 1.600 200

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Se debe proyectar la produccion anual para los cinco afios, para lo cual se usa
la TCP que es de 1,50%

Tabla 40. Proyeccio de la Capacidad de produccion futura

o Produccién Produccion Produccién Produccion
Afo .
anual mensual Semanal Diaria
2019 76.800 6.400 1.600 200
2020 77.952 6.496 1.624 203
2021 79.121 6.593 1.648 206
2022 80.308 6.692 1.673 209
2023 81.513 6.793 1.698 212

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

2.5 DEFINICION DE RECUSOS NECESARIOS
2.5.1 Especificacion de materia prima y nivel de sustitucion

La materia prima que se necesita para empresa a fabricar y comercializar el

producto es la que se muestra a continuacion.
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Tabla 41. Capacidad de produccién futura

Materia . - Proveed
: Importancia Sustitucién
prima ores
Rica en vitamina A y posee propiedades
antioxidantes y depurativas que son
utilizadas a nivel medicinal para disminuir
las lipoproteinas de baja densidad (LDL) a
las que coloquialmente se las llama
M N . Proveedo
colesterol malo” e inclusive en el No cuenta con ;
. tratamiento de diversos tipos de cancer producto sustituto ya
Sandia o . . ; . contratad
como el de cérvix, prostata, pulmén, mama que es el ingrediente o para el
y tracto digestivo. activo del producto
. . efecto.
Lo més destacable en su composicion es el
alto contenido de licopeno al que
numerosos estudios lo han asociado con un
menor riesgo de sufrir enfermedades
cardiovasculares.
Es un tubérculo al que se le reconocen
. L No cuenta con Proveedo
propiedades terapéuticas en la cura de .
. - : . producto sustitutoya  r
. males de circulacion, respiratorios y ; .
Jengibre : - . que es el ingrediente  contratad
cancerigenos ya que limpia la mucosidad .
X activo del producto 0 para el
de cuerpo, disuelve la grasa, reduce el
PN S efecto.
colesterol, el acido Urico y los triglicéridos.
Agua No cuenta con
ourificada y Garantizan la pureza y calidad del producto sustituto ya  Quimidar
producto. que es el ingrediente  c.

edulcorantes activo del producto

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En la tabla 39, se muestran las materias primas que se requieren para iniciar el
proyecto, asi como también el grado de sustitucién que en una instancia es minimo,
pues hasta introducir la marca se usaran los que se proponen en el proyecto y finalmente

los proveedores.
2.6 CALIDAD
2.6.1 Método de control de calidad

Con el proposito de obtener un control eficiente y de calidad en la empresa se
propone implementar los 3 niveles del Sistema de Gestion de Calidad a nivel
empresarial que consiste en: manual de la gestion de calidad, procedimientos generales

y procedimientos especificos o instrucciones de trabajo.
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Para el plan de negocios se operara con el Gltimo nivel en donde se estableceran
las instrucciones de trabajo necesarias para que los procesos se ejecuten de forma

controlada y justa a tiempo en todas las areas de la empresa.
Check list

Produccion: Para garantizar que mediante los procesos de produccion se obtiene un
producto de calidad es procedente realizar pruebas aleatorias de: olor, sabor, color,

textura del producto, para lo que se realizara el siguiente chequeo:

Tabla 42. Lista de chequeo para la produccion
Lista de Chequeo
Orden de produccion: Lote:
Responsable: Fecha
Novedades previas al chequeo:
Lista de evaluacion:
Detalle: Cumple No cumple Observaciones
Olor de Sangibre
Sabor de Sangibre
Textura de Sangibre
Color de Sangibre
Consistencia de Sangibre

Firma evaluadora: Firma responsable:
Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

La tabla 42 es un Check list, que se propone para controlar la calidad del

producto.
Diagrama de causa y efecto

Para el control interno se aplicara un diagrama de causa y efecto que permitira
identificar las causas de un problema determinado como se presenta a continuacion. El
diagrama “sirve como vehiculo para ayudar a los equipos a tener una concepcion
comun de un problema complejo, con todos sus elementos y relaciones claramente

visibles a cualquier nivel de detalle requerido” (Romero & Diaz, 2010).
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Temperatura Desarrollo Capacitacién
Humedad Efectividad Compromiso

Sistema de control Seguimiento Eficiencia

FACTORES QUE AFECTAN A LA PRODUCCION

Tecnologia

Marca

Mantenimiento

llustracion 6. Diagrama de Ishikawa
Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

En este diagrama se ha efectuado un anélisis del cual se deduce un problema de
factores que han afectado la produccién de Sangibre, clasificandolos en medio

ambiente, método, mano de obra, materiales y maquina.

El precio y la calidad son factores que afectan a la produccion incidiendo en el
sistema de control, humedad y temperatura, debido a que estdn vinculados
significativamente ya que si la calidad es baja el sistema de control disminuye la

calidad.

La tecnologia, la marca y el mantenimiento provocan el desarrollo, efectividad
y seguimiento de los factores de produccién ya que permiten dar pasos efectivos en
cuanto al desarrollo de los procesos de produccion, asi como también dar mayor

efectividad a los mismos.

Cabe mencionar que la misma tecnologia permite brindar como consecuencia
capacitaciones al personal y mayor eficiencia, asi como también generar compromiso

con el producto y la empresa.
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2.7 NORMATIVAS Y PERMISOS

Para este plan de negocios se aplicard la Normativa INEN 080: 2013 que se

detalla a continuacién:

Toda informacidn debe estar expresada en idioma espafiol, sin perjuicio de que ademas

se presente la informacion en otros idiomas

e Precedente a la importacion o comercializacion de productos nacionales deben
estar colocadas las etiquetas permanentes en un sitio visible y de facil acceso
para el consumidor

e Laetiqueta permanente debe contener la siguiente informacién minima:

o Razon social
o ldentificacion fiscal (RUC) del fabricante nacional o importador.

o Pais de origen
Decreto Ejecutivo 2393

e El disefio de la planta debe sujetarse al reglamento del decreto 2393 en donde
se menciona que la planta debe tener la dimensién suficiente para su adecuada
instalacién como puertas, varillas, entre otras.

e En lo que refiere a maquinaria, equipos y productos deberd tener una
descripcion minuciosa de su dimensidn y riesgos que pueden producir, es por
ello que es importante que las normas de seguridad e higiene industrial sean de

conocimiento general de modo que los riegos laborales puedan ser prevenidos.
Definiciones: para efectos de esta norma se esclarece lo siguiente:

= Empaque: recipiente o envoltura que esta en contacto directo con el producto
elaborado hasta su entrega al cliente, a fin de evitar la contaminacion, manipulacion
y protegerlo del deterioro.

= Etiqueta permanente: cosida, adherida, o fijado a un producto para garantizar la

permanencia de la informacion hasta su comercializacién
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» Etiqueta no permanente: es una etiqueta colgante u otro analogo que pueda retirarse
del producto o que figure en su empaque. Estas etiquetas pueden contener marcas,
control o cualquier otra informacion que el fabricante o importador considera
necesaria.

= Etiqueta: en la actualidad, la etiqueta es una parte fundamental del producto, sirve
para identificarlo, describirlo diferenciarlo, dar un servicio al cliente y desde luego,
también para cumplir con las leyes, normativas o regulaciones establecidas para

cada industria o sector.

2.7.1 Seguridad e higiene personal

Es necesario implementar en toda empresa un plan de seguridad industrial
basado en los riesgos y accidentes que puedan existir. Cada colaborador tendra anterior
a su ingreso a la empresa unas capacitaciones den el nuevo cargo. La sefialética y los
puntos de riesgo estdn ubicados mediante un mapa de accidentes visible para cada
colaborador. Se contempla el uso del casco y material reflectivo que evite y disminuya
riesgos en las zonas de transito, adicional la implementacién continua de simulacros de

accidentes y riesgos a nivel interno

2.7.2 Permisos para el funcionamiento de la empresa

a. Requisitos para obtencion del RISE
e Original y copia de la cédula de ciudadania
e Certificado de votacion
e Original y copia de una planilla de agua, luz, o teléfono, o contrato de
arrendamiento, o comprobantes de pago del impuesto predial, o estado de

cuenta bancario o de tarjeta de crédito (de los Gltimos 3 meses).

b. Requisitos para la obtencion de la patente municipal
e RISE completo
e Copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion

e Formulario de declaracion inicial de la actividad econdmica
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e Requisitos para obtencion del certificado del cuerpo de bomberos
e Copiadel RISE

e Copia de cedula de ciudadania y papeleta de votacion

e Permiso de funcionamiento del afio anterior

e Copia del impuesto predial

e Copia de la contribucién de bomberos

e Informe de inspeccién

c. Certificado del uso del suelo
e Solicitud dirigida a la persona que se encuentre al frente de la alcaldia.
e Copiadel RISE

d. Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social (IESS)
e Copiadel RISE
e Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del representante
legal
e Copia de la cédula de ciudadania de los colaboradores

e Llenar el formulario de la cédula de Inscripcion Patronal (IESS, 2017)

e. Reglamento de Seguridad y Salud de los trabajadores

De acuerdo con el Reglamento 2393 “Reglamento de seguridad y salud de los
trabajadores y mejoramiento del medio ambiente de trabajo” los empleados y
empleadores tienen las siguientes obligaciones.

Articulo 11. Obligaciones del empleador. Son obligaciones generales de los personeros

de las entidades y empresas publicas y privadas, las siguientes:

1. Cumplir las disposiciones de este Reglamento y deméas normas vigentes en
materia de prevencién de riesgos.
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2. Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de los riesgos que puedan
afectar a la salud y al bienestar de los trabajadores en los lugares de trabajo de
su responsabilidad.

3. Mantener en buen estado de servicio las instalaciones, maquinas,
herramientas y materiales para un trabajo seguro.

4. Organizar y facilitar los Servicios Médicos, Comités y Departamentos de
Seguridad, con sujecion a las normas legales vigentes.

5. Entregar gratuitamente a sus trabajadores vestido adecuado para el trabajo y
los medios de proteccion personal y colectiva necesarios.

6. Efectuar reconocimientos médicos periddicos de los trabajadores en
actividades peligrosas; y, especialmente, cuando sufran dolencias o defectos
fisicos 0 se encuentren en estados o situaciones que no respondan a las
exigencias psicofisicas de los respectivos puestos de trabajo.

7. (Agregado inc. 2 por el Art. 3 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-V111-88) Cuando
un trabajador, como consecuencia del trabajo, sufre lesiones o puede contraer
enfermedad profesional, dentro de la practica de su actividad laboral ordinaria,
segun dictamen de la Comision de Evaluaciones de Incapacidad del IESS o del
facultativo del Ministerio de Trabajo, para no afiliados, el patrono debera
ubicarlo en otra seccién de la empresa, previo consentimiento del trabajador y
sin mengua a su remuneracion. La renuncia para la reubicacion se considerara
como omision a acatar las medidas de prevencién y seguridad de riesgos.

8. Especificar en el Reglamento Interno de Seguridad e Higiene, las facultades
y deberes del personal directivo, técnicos y mandos medios, en orden a la
prevencion de los riesgos de trabajo.

9. Instruir sobre los riesgos de los diferentes puestos de trabajo y la forma y
métodos para prevenirlos, al personal que ingresa a laborar en la empresa.

10. Dar formacion en materia de prevencion de riesgos, al personal de la
empresa, con especial atencion a los directivos técnicos y mandos medios, a
través de cursos regulares y periodicos.

11. Adoptar las medidas necesarias para el cumplimiento de las
recomendaciones dadas por el Comité de Seguridad e Higiene, Servicios
Médicos o Servicios de Seguridad.
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12. Proveer a los representantes de los trabajadores de un ejemplar del presente
Reglamento y de cuantas normas relativas a prevencion de riesgos sean de
aplicacion en el ambito de la empresa. Asi mismo, entregar a cada trabajador
un ejemplar del Reglamento Interno de Seguridad e Higiene de la empresa,
dejando constancia de dicha entrega.

13. Facilitar durante las horas de trabajo la realizacion de inspecciones, en esta
materia, tanto a cargo de las autoridades administrativas como de los 6rganos
internos de la empresa.

14. Dar aviso inmediato a las autoridades de trabajo y al Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social, de los accidentes y enfermedades profesionales ocurridos
en sus centros de trabajo y entregar una copia al Comité de Seguridad e Higiene
Industrial.

15. Comunicar al Comité de Seguridad e Higiene, todos los informes que
reciban respecto a la prevencién de riesgos.

Articulo 13. Obligaciones de los trabajadores

1. Participar en el control de desastres, prevencion de riesgos y mantenimiento
de la higiene en los locales de trabajo cumpliendo las normas vigentes.

2. Asistir a los cursos sobre control de desastres, prevencion de riesgos,
salvamento y socorrismo programados por la empresa u organismos
especializados del sector publico.

3. Usar correctamente los medios de proteccion personal y colectiva
proporcionados por la empresa y cuidar de su conservacion.

4. Informar al empleador de las averias y riesgos que puedan ocasionar
accidentes de trabajo. Si éste no adoptase las medidas pertinentes, comunicar a
la Autoridad Laboral competente a fin de que adopte las medidas adecuadas y
oportunas.

5. Cuidar de su higiene personal, para prevenir al contagio de enfermedades y
someterse a los reconocimientos médicos periodicos programados por la
empresa.

57



6. No introducir bebidas alcohdlicas ni otras substancias toxicas a los centros
de trabajo, ni presentarse o permanecer en los mismos en estado de embriaguez
0 bajo los efectos de dichas substancias.

7. Colaborar en la investigacion de los accidentes que hayan presenciado o de
los que tengan conocimiento.

8. (Agregado por el Art. 4 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VII1-88) Acatar en
concordancia con el Art. 11, numeral siete del presente Reglamento las
indicaciones contenidas en los dictdimenes emitidos por la Comision de
Evaluacion de las Incapacidades del IESS, sobre cambio temporal o definitivo
en las tareas o actividades que pueden agravar las lesiones o enfermedades
adquiridas dentro de la propia empresa, 0 anteriormente.

58



CAPITULO I
3 AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1.1 Objetivo General

e Determinar los parametros organizacionales y de gestion adecuados para la

ejecucion y manejo del proyecto de emprendimiento.

3.1.2 Objetivos Especificos

e Definir la vision y la mision de la empresa para como parte de la filosofia
empresarial que guie a la empresa.

e Disefiar un mapa estratégico con el fin de conocer los objetivos que la empresa
busca alcanzar en el futuro.

e Elaborar los organigramas estructurales y funcionales para definir la necesidad
de cargos que requiere el proyecto.

e Disefiar le manual de funciones de la empresa con la finalidad de definir

funciones y responsabilidades de cada uno de los cargos.
3.2 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS
3.2.1 Visién de la Empresa

Ser empresa lider a nivel nacional en la produccion y comercializacion de bebidas

diuréticas.

59



3.2.2. Mision de la Empresa

La empresa “Sangibre” se dedica a la comercializacion y produccion de bebidas
diuréticas a base de productos naturales, que brindan a nuestros clientes la mejor

calidad y experiencia al consumirlos, trabajando con responsabilidad social operativa.

3.2.3 Objetivos y estrategias

Tabla 43. Mapa estratégico

Mision:

La empresa “sangibre” se dedica a la comercializacion y produccion de bebidas diuréticas a base de
productos naturales, que brindan a nuestros clientes la mejor calidad y experiencia al consumirlos,
trabajando con responsabilidad social operativa.

Perspectiva Objetivo Meta 2024 Actual
FINANCIERO Obtener al menos 6% 6% 0%
de rentabilidad en el
2024 15% 0%
Utilidad neta 15%
CLIENTES MERCADO Obtener rentabilidad 10% 0%
de clientes superior al
10% 6 0
Conseguir al menos 6
clientes nuevos
PROCESOS Mejorar la politicade  Politica actualizada  Politica no
ventas actualizada
Obtener un tiempo de 16 horas
proceso en 16 horas 24 horas
Buscar al menos 200 200 clientes
clientes 100 clientes
APRENDIZAJE Y Implementar Agosto 2024
DESARROLLO evaluaciones de
desempefio Cada mes No existe

Capacitar en analisis
de procesos
Actualizar procesos

Vision: Ser empresa lider a nivel nacional en la produccién y comercializacidn de bebidas diuréticas.

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

3.3 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA
3.3.1 Organizacion Interna

A continuacion, se muestra el organigrama estructural de la empresa.
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GERENCIA

DEPARTAMENTO
PRODUCCION

DEPARTAMENTO
FINANCIERO

DEPARTAMENTO
VENTAS

I REFERENCIA h
Relacion de Mando
Rel2oidn de Linea
Relacion de Apoyo
Relacion de Autoridad Funcional

o0b 1o

llustracién 7. Organigrama estructural
Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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GERENCIA
1. Toma de decisiones

2. Organizar la estructura de
la empresa

3. Coordinar con todos los
departamentos

4. Analizar los problemas de
la empresa y tomar
desiciones.

5. Compras.

DPTO. PRODUCCION

1. Determinar cuanta materia
prima necesita la empresa
para su produccion mensual

2. Determinar como se
obtendra las unidades
requeridas a producir.

3. Fijar estandares de
calidad.

4. Tomar decisiones.

DPTO. FINANCIERO.
1. Pago a provedores
2. Pago a trabajadores

3. Contabilidad de la
empresa.

DPTO. VENTAS.

1. Comercializacion del
producto.

2. Logistica de entrega .

REFERENCIA

Relacion de Mando
Relacidn de Linea

Relacion de Apoyo
Relacion de Autoridad Funcional

000 10-

llustracién 8. Organigrama funcional

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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3.3.2 Descripcion de puestos

Tabla 44. Descripcion de puestos de gerencia

I. INFORMACION BASICA

Puesto Gerente
Jefe inmediato superior
Supervisa a Contador-operadores-vendedores-analista de alimentos

I NATURALEZA DEL PUESTO

Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades administrativas,
comerciales, operativas y financieras de la Empresa, asi como resolver los asuntos que requieran su
intervencion de acuerdo con las facultades delegadas por el Directorio.

111 FUNCIONES

1. Tomar de decisiones
2. Organizar la estructura de la empresa
3. Coordinar con todos los departamentos

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

o  Titulo de tercer nivel, amplia manera de expresarse, trabajo en equipo.

Titulo profesional: Ing. administracion de empresas- comercio exterior
Experiencia: 2 aflos
Habilidades: Manejo y administracion de recursos humanos

Gestion de tiempo

Capacidad de analisis

Capacidad de negociacién
Formacion: Tercer Nivel

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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Tabla 45. Descripcion de puestos del contador

I. INFORMACION BASICA

Puesto
Jefe inmediato superior
Supervisa a

Contador
Gerencia
Operadores

I NATURALEZA DEL PUESTO

Proporcionar informacion contable y financiera significativa,
oportuna, relevante, completa, comparable y verificable que permita a los diversos usuarios
internos y externos evaluar alternativas y tomar decisiones.

111 FUNCIONES

Estandarizar, sistematizar y supervisar los procesos contables, para proporcionar informacion
contable y financiera, que muestre los resultados de la institucion y su posicion financiera,
permitiendo la toma de decisiones oportuna.

Participar y conciliar la toma fisica de inventarios de activos, bienes y recursos.

Apoyar a la Direccién Ejecutiva y a la Jefatura Administrativa Financiera en la elaboracién de

informes.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional
Experiencia

Habilidades

Formacién

Bachillerato o Licenciatura en Contaduria
Experiencia en el Sector Publico

Normas Internacionales de Contabilidad para el Sector
Publico

Licencia B1 al dia deseable

Habilidad en redaccién y ortografia
Conocimiento en manejo Paquete Office
Legislacion Comercial

Leyes Tributarias

Anadlisis numérico

Orden y calidad del trabajo que desarrolla
Compromiso para asumir la responsabilidad
para el logro de objetivos institucionales
Responsable

Incorporado al Colegio de Contadores
Privados

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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Tabla 46. Descripcion de puestos del jefe de produccion (analista de alimento)

I. INFORMACION BASICA

Puesto Jefe de produccion
Jefe inmediato superior Gerencia
Supervisa a Operadores

I NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar, controlar, organizar y supervisar el cumplimiento de todas las actividades relacionadas a
la produccién del producto, asi como también, encargado del proceso de innovacién y diversificacion
de la cartera de productos.

111 FUNCIONES

Estandarizar, sistematizar y supervisar los procesos de produccion, para garantizar la calidad de los
productos y que los procesos vayan acorte a los objetivos planteados.

Mostrar los resultados del area de produccion a la gerencia, permitiendo la toma de decisiones
oportuna.

Participar y conciliar la toma fisica de inventarios (materias primas, insumos, etc.).

Apoyar a la Direccién Ejecutiva y a la Jefatura Administrativa Financiera en la elaboracion de
informes.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Profesional Ingeniero en alimentos o Ingeniero Industrial
Experiencia Experiencia en cargos similares por 3 afios
Buenas précticas de manufactura.
Licencia B1 al dia deseable
Habilidad en redaccién y ortografia
Conocimiento en manejo Paquete Office

Habilidades Anédlisis numérico
Innovacién, investigacion y desarrollo.
Orden y calidad del trabajo que desarrolla
Compromiso para asumir la responsabilidad para el logro de
objetivos institucionales
Responsable
Capacidad de direccion
Formacion Incorporado al Colegio de Contadores
Privados

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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Tabla 47. Descripcion de puestos de los operarios

I. INFORMACION BASICA

Puesto Operador
Jefe inmediato superior Contabilidad, gerencia, produccién
Supervisa a Nadie

I NATURALEZA DEL PUESTO

Capacidad de controlar el proceso productivo en la empresa, tomar el liderazgo de
todo lo referente a la produccion para lograr la eficiencia, optimizar recursos y obtener un producto
de calidad.

111 FUNCIONES

Coordinar las maquinas internas y externas. - Realizar el cierre de érdenes de produccion.
Coordinar con el area de bodega y compras la existencia de materiales e insumos para la
produccion. Entregar reportes de eficiencias de los médulos de produccion al Gerente de la empresa.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Bachiller

Experiencia Dos afios en funciones similares
Habilidades Control de procesos productivos
Formacion Basica

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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Tabla 48. Descripcion de puestos del vendedor

I. INFORMACION BASICA

Puesto Vendedor
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Nadie

I NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable de vender los productos de la empresa. Ventas por teléfono, tele mercadeo y redes de
contacto para identificar prospectos y hacer ventas. Con un enfoque de proveer un excelente
servicio al cliente. Mantener actualizada la base de datos de los clientes con datos de contacto

111 FUNCIONES

Mantener actualizada la base de datos de los clientes con datos de contacto.

Visitar a los clientes para promocionar los productos y servicios.

Dar seguimiento a las érdenes de venta para asegurarse que el cliente reciba el producto y servicio
correcto

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Bachillerato
Experiencia 3 afios
Habilidades Saber Escuchar

Tener Buena Memoria

Ser Creativo

Tener Espiritu de Equipo
Formacién Vendedor

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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3.4 CONTROL DE GESTION

3.4.1 Indicadores de gestion

Los indicadores que se emplearan son los siguientes:

Tabla 49. Indicadores de gestion gerencia

Area Indicador

Resultados

Produccién mensual

Objetivos anuales
Gerencia Nivel de ventas

Eficiencia

Cantidad de ganancias

Balances financieros

Efectividad
Ganancias
Rentabilidad capital
Endeudamiento
Producto terminado
disponible
Despachos
Devoluciones
Producto defectuoso

Contabilidad

Almacenaje

Calificacion de
proveedores para entrega
Cantidad de produccion

Rotacién de stocks
Produccién Tiempo de produccion

Accidentes salud y
seguridad

Niveles de facturacion
Cumplimiento de metas
NUmero de pedidos
Clientes nuevos
Llamadas realizadas

Ventas

Produccién diaria/produccién semanal

Objetivos planteados/objeticos conseguidos
Ventas mensuales/metas propuestas

Recursos gastados/Recursos disponibles
Entradas de efectivo/ Gastos realizados

Nivel de crecimiento mensual/Nivel de crecimiento
programado

Obijetivos conseguidos/Objetivos planteados
Clientes visitados/ventas

Beneficio neto/Capital

Activos exigibles/Activos obtenidos

Producto terminado actual/Producto Inventariado

Producto despachado/Producto terminado disponible
Producto despachado/Cantidad de devoluciones
Producto devuelto a produccién por fallas/ Producto
terminado disponible

Tiempo estimado para entrega/ tiempo real de la
entrega

Cantidad producida diaria/ Cantidad producida
mensual

Coste de ventas/ producto almacenado

Tiempo mezclado + tiempos de enfriado + tiempo de
envasado

Accidentes mensuales/ Accidentes en 6 meses

Cantidad de ventas programado/ Cantidad vendida
Metas cumplidas/ Metas propuestas

Ventas cerradas/ Metas propuestas

Clientes nuevos/ clientes habituales

Namero de llamadas realizadas/ Nuevos clientes

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

3.5 NECESIDADES DE PERSONAL

Para la siguiente tabla se explicara los cargos y cuanto personal necesitamos para cada

uno de ellos.
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Tabla 50. Necesidad de personal afio 1

Cargo

Numero

Gerente

Contador

Operador

Vendedor

Jefe de produccion (Analista de alimentos)

P RPNPRP P

Fuente: Elaboracidn propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Tabla 49. Necesidad de personal afio 2

Cargo

Numero

Gerente

Contador

Operador

Vendedor

Jefe de produccién (Analista de alimentos)

PR NPRP P

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Tabla 50. Necesidad de personal afio 3

Cargo

Numero

Gerente

Contador

Operador

Vendedor

Jefe de produccion (Analista de alimentos)

P RPNPR P

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Tabla 51. Necesidad de personal afio 4

Cargo

Numero

Gerente

Contador

Operador

Vendedor

Jefe de produccién (Analista de alimentos)

R RPN

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)

Tabla 52. Necesidad de personal afio 5

Cargo

Numero

Gerente

Contador

Operador

Vendedor

Jefe de produccion (Analista de alimentos)

L

Fuente: Elaboracion propia
Autor: Lascano, I. (2019)
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CAPITULO IV
4 AREA JURIDICO LEGAL
4.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL
4.1.1 Objetivo General

e Definir la forma juridica y parametros legales para que el emprendimiento

pueda funcionar sin inconvenientes con los entes regulatorios gubernamentales.
4.1.2 Objetivos Especificos

o Definir la forma juridica de la empresa con la finalidad de conocer sus
obligaciones y derechos.

e Determinar las patentes y marcas con el propdésito de proteger la marca de
posibles copias o plagios de la idea de negocio.

e Detallar las licencias que se deben tener para poder operar sin ningtn problema.
4.2 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio, podra
desarrollar por intermedio de una Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada
cualquier actividad econémica que no estuviere prohibida por la Ley, limitando su
responsabilidad civil por las operaciones de la misma al monto del capital que hubiere
destinado para ello (Articulo 1 de la Ley de Empresas Unipersonales de
Responsabilidad Limitada).

Como se observa, estas Empresas solo pueden tener un titular o gerente-
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propietario, designacion con la que lo identifica la Ley, que debe necesariamente ser
una persona natural. No pueden constituir estas Empresas las personas juridicas ni las
personas naturales que segun la ley no pueden ejercer el comercio (Articulo 5 de la Ley

de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada).

Empresario unipersonal de responsabilidad limitada es el gerente-propietario
de ella. La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada deberd siempre
pertenecer a una sola persona y no podra tenerse en copropiedad, salvo el caso de la

sucesion por causa de muerte a que se refiere el articulo 37 de la Ley.
Duefio de la Empresa

El gerente-propietario, aunque tuviere formada sociedad conyugal al
constituirse la Empresa, se reputar, respecto de terceros, esto es, con excepcion de su

conyuge, como unico duefio de la Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada.
Personalidad juridica y patrimonio propio de la Empresa Unipersonal

La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, es una persona juridica
distinta e independiente de la persona natural a quien pertenezca, por lo que, los
patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios separados (Articulo 2, inciso
primero de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada). Lo que
el constituyente tiene en la Empresa son derechos personales distintos con respecto al

patrimonio de la Empresa y no puede pertenecerle la Empresa.
Responsabilidad limitada del empresario unipersonal

La persona que constituya una Empresa de esta clase no sera responsable por
las obligaciones de la misma, ni viceversa, salvo los casos que se mencionan en el
articulo 2, en que el gerente-propietario respondera con su patrimonio personal por las

correspondientes obligaciones de la Empresa.

Caracter mercantil de la Empresa Unipersonal y calidad de comerciante del
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gerente-propietario

La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, tiene siempre caracter
mercantil cualquiera que sea su objeto empresarial, considerando como comerciante a
su gerente propietario (Articulo 7 de la Ley de Empresas Unipersonales de

Responsabilidad Limitada).
Nacionalidad de la Empresa Unipersonal

Toda Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada que se constituya y se
inscriba en el Ecuador tendra la nacionalidad ecuatoriana (Articulo 13 de la Ley de

Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada).
Denominacion de la Empresa Unipersonal

La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, debera ser designada

con una denominacién especifica que la identifiqgue como tal.
Objeto de Empresa Unipersonal debe contener una sola actividad econémica

El objeto de la Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, es la

actividad econémica organizada a que se deba dedicar, segun el acto de su constitucion.
Prohibicién a Empresa Unipersonal para realizar determinadas actividades

La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, no podréa realizar
ninguna de las siguientes actividades:

e Bancarias;
e De seqguros;
e De capitalizacion y ahorro;

e De mutualismo;
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e De cambio de moneda extranjera;

e De mandato e intermediacion financiera;

e De emision de tarjetas de crédito de circulacion general;
e De emision de cheques viajeros;

e De financiacion o de compra de cartera;

e De arrendamiento mercantil;

e De fideicomiso mercantil,

e De afianzamiento o garantia de obligaciones ajenas;

e De captacion de dineros de terceros; v,

e De ninguna de las actividades a que se refieren las leyes de: Mercado de
Valores; General de Instituciones del Sistema Financiero -hoy derogado por el
Cadigo Organico Monetario y Financiero-; de Seguros; Y, ni las que requieran
por ley de otras figuras societarias. (Articulo 16 de la Ley de Empresas

Unipersonales de Responsabilidad Limitada).

Capital empresarial o asignado de Empresa Unipersonal de Responsabilidad

Limitada

El capital que el empresario unipersonal hubiere destinado para la Empresa
limitara su responsabilidad civil por las operaciones de la misma (Articulo 1 de la Ley
de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada).

4.3 PATENTES Y MARCAS

Una patente, en Ecuador, es un derecho que el Estado confiere en forma

exclusiva a las invenciones y que provee a su titular el derecho a explotar industrial y/o
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comercialmente en forma exclusiva su invento.

En el pais, el organismo encargado de esto es el Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual (IEPI) que otorga una patente por un plazo de veinte afios a partir
de la fecha de presentacion de la solicitud para invenciones o de diez afios si es un

modelo de utilidad.

Se puede patentar las invenciones de productos o de procedimientos en
cualquier campo de la tecnologia. Para que una invencion sea considerada como

patente debe ser:
Novedad

Segun el IEPI, se considera que una invencion es nueva cuando no forma parte
del “estado de la técnica” anterior. Por tanto, no debe hacerse publica de ninguna
manera y en ninguna parte antes de la fecha de presentacion de la solicitud de Patente;
en caso contrario, dicha publicidad habria incorporado la invencion al “estado de la

técnica” y destruiria la novedad.
Nivel Inventivo

Se considera que una invencion tiene nivel inventivo, cuando no se deriva de
manera evidente del estado de la técnica, es decir, cuando para una persona versada en

la materia no resulta obvia.
Aplicacion Industrial

Se considera que una invencion es susceptible de aplicacion industrial cuando
la invencion pueda ser fabricada o utilizada ventajosamente en cualquier industria,

entendida ésta en el sentido mas amplio.
¢Como solicitar una patente al IEP1?

La solicitud para obtener una patente de invencién debera presentarse en el
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formulario preparado, y puesto a disposicion por la Direccién Nacional de Propiedad
Industrial y deber especificar:

e ldentificacién del solicitante(s) con sus datos generales, e indicando el modo de

obtencion del derecho en caso de no ser él mismo el inventor.
e Identificacion del inventor(es) con sus datos generales.
e Titulo 0o nombre de la invencion

o Identificacion del lugar y fecha de deposito del material bioldgico vivo, cuando

la invencion se refiera a procedimiento microbioldgico.

e Identificacién de la prioridad reivindicada, si fuere del caso o la declaracion

expresa de que no existe solicitud previa.
o Identificacién del representante o apoderado, con sus datos generales.
e Identificacion de los documentos que acompafian la solicitud. (Laines, 2017)

4.4 LICENCIAS NECESARIAS DE FUNCIONAMIENTO

Requisitos para obtencion del RISE

e Original y copia de la cédula de ciudadania
e Certificado de votacion

e Original y copia de una planilla de agua, luz, o teléfono, o contrato de
arrendamiento, o comprobantes de pago del impuesto predial, o estado de

cuenta bancario o de tarjeta de crédito (de los tltimos 3 meses).
Requisitos para la obtencion de la patente municipal

e RISE completo

e Copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion
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e Formulario de declaracion inicial de la actividad econémica
Requisitos para obtencion del certificado del cuerpo de bomberos

e Copiadel RUC

e Copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacion
e Permiso de funcionamiento del afio anterior

e Copia del impuesto predial

e Copia de la contribucién de bomberos

e Informe de inspeccién
Certificado del uso del suelo

e Solicitud dirigida a la persona que se encuentre al frente de la alcaldia.

e Copiadel RUC

Para obtener el registro sanitario por primera vez de medicamentos, de
produccion nacional, el fabricante o representante legal ingresara a través de la
Ventanilla Unica Ecuatoriana una solicitud individual para cada forma farmacéutica y

concentracion del o de los principios activos.

Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS)

e Copiadel RUC
e Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del representante legal
e Copia de la cédula de ciudadania de los colaboradores

e Llenar el formulario de la cédula de Inscripcion Patronal (IESS, 2017)
Permiso de funcionamiento del ministerio de salud.

Laboratorios naturistas — Distribuidoras naturistas, Establecimientos de

envasado, Distribucion y Venta.
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Solicitud para permiso de funcionamiento

Planilla de Inspeccion

Copia del RUC del establecimiento

Copias de la Cedula y Certificado de Votacion del propietario o representante
legal

Titulo del profesional responsable (Bioquimico farmacéutico — copia) excepto
para tiendas naturistas

Copia del registro del titulo en la SENESCYT

Contrato de trabajo actualizado con el Quimico Farmacéutico o Bioquimico
Farmacéutico, y copa de cédula (en caso de Laboratorios y Distribuidoras
naturistas)

Lista de productos con nimero de Registro Sanitario

Carné del curso sobre manejo de productos naturales (solo para tiendas
naturistas)

Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del
Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desde su
emision)

Permiso de Bomberos (Zona Rural) / Licencia Metropolitana Unica de

Funcionamiento.
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CAPITULO V
5 AREA FINANCIERA
5.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE FINANCIERO
5.1.1 Objetivo General

e Analizar el tema financiero para determinar la viabilidad y rentabilidad de la

ejecucion del proyecto de emprendimiento.

5.1.2 Objetivos Especificos

e Determinar el plan de inversion y las fuentes de financiamiento que se requieren
para ejecutar el proyecto.

e Determinar los costos y gastos que conllevan la ejecucién del proyecto.

e Analizar los estados e indicadores financieros con la finalidad de determinar el

atractivo de la inversion.
5.2 PLAN DE INVERSIONES

Este plan recoge los elementos materiales necesarios para el inicio y desarrollo
de la actividad de la empresa. Enlista todos los elementos materiales que son
necesarios, su cuantificacion econémica y el momento en que se prevé su adquisicion

e incorporacion a la empresa (Ministerio de Industrias, Energia y Turismo, 2014).
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En este plan se detallaran todos los componentes que el emprendimiento requiere, e
capital de trabajo estar4d conformado por los activos corrientes (caja, bancos,
inventarios y cuentas por cobrar) y pasivos corrientes, que se obtiene dividendo el

activo corriente para la Tasa Circulante que es de 2,5.

A continuacion, se detallan los valores:

Tabla 51. Plan de Inversiones

Cantidad Descripcion Valor Unitario Total (USD)
Local
Instalaciones y remodelaciones $350,00
1 Instalaciones de bafios $100,00 $100,00
Instalaciones eléctricas $250,00 $250,00
Muebles y enseres $2.225,00
3 Escritorios ejecutivos $195,00 $585,00
3 Sillas ejecutivas $75,00 $225,00
3 Archivadores areas $130,00 $390,00
1 Juego de sala (espera) $300,00 $300,00
8 Estanteria metalica $40,00 $320,00
3 Mesas de aluminio $120,00 $360,00
10 Sillas plasticas $4,50 $45,00
Herramientas $800,92
3 Espatulas de mezclado $25,00 $75,00
5 Bidones de polietileno 20 litros $33,00 $165,00
3 Manguera con llaves $65,99 $197,97
1 Guillotina $33,00 $33,00
5 Ollas industriales $65,99 $329,95
Maquinaria y equipos $21.340,00
1 Mezclador $5.600,00 $5.600,00
1 Embotelladora $15.000,00 $15.000,00
1 Etiquetadora $390,00 $390,00
1 Esterilizador ultravioleta $350,00 $350,00
Equipos de Computacion $2.272,99
3 PC de escritorio $595,00 $1.785,00
1 Sistema de tinta continuo $349,99 $349,99
1 Proyector $138,00 $138,00
Equipos de oficina $350,98
3 Calculadoras $105,00 $315,00
2 Teléfonos $17,99 $35,98
Inventario $8.698,70
1 Materia prima $8.698,70 $8.698,70
Costos de constitucién $633,00
1 Constitucion de la empresa $200,00 $200,00
1 Patentes y marca $293,00 $293,00
1 Permiso Sanitario $40,00 $40,00
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1 Permisos de funcionamiento $100,00 $100,00

Capital de trabajo $16.666,73
Activos Corrientes $27.777,89 $27.777,89
Pasivos Corrientes $11.111,16 $11.111,16
Total $53.338,32

Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 49., se muestra la inversion inicial. Para el célculo del capital de
trabajo comprende activos corrientes: caja ($500), bancos ($1000), inventarios
($8.698,70) y cuentas por pagar (ingresos*30/360=$17.579,19), dando un total de
$27.777,89, este ultimo valor dividido para la TC (2.5) es igual a $11.111,16 que
representa al pasivo corriente, y la diferencia de activos menos pasivos da el total de
$16.171,42.

5.3 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Es importante mencionar que el emprendedor no puede cubrir con todo el
capital necesario de a inversion, por ende, se requiere de financiamiento de una
institucion publica o privada del sistema financiero, para este caso se recurrird al Banco
Pichincha, para financiar el 38%, es decir, se hara un crédito de $20.000 para 60 mesas

con pagos semestrales a una tasa de interés de 11.23%

Tabla 52. Plan de financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%0) Total (%)
Recursos propios $33.338,32 100% 63%
Efectivo $0,00 0% 0%
Bienes $33.338,32 100% 63%
Recursos de terceros $20.000,00 100% 37%
Préstamo privado $0,00 0% 0%
Préstamo bancario $20.000,00 100% 37%
Total $53.338,32

Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 50., se definio que la inversion inicial sera financiada por recursos
propios el 66% Y recursos de terceros el 37%, lo ideal que se pretende es no endeudarse

en gran medida para que las ganancias se queden en la empresa.

80



5.4 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

El costo es una inversion que proporcionan un beneficio, puede considerarse
como el reflejo financiero de las operaciones que se realizan y los recursos empleados
en un proceso de produccidon. Resumen en términos monetarios el proceso de

produccion, distribucién y administracion en general (Diaz, 2013).

Por otra parte, el gasto, es la inversion que se efectla, ya sea en una forma directa o

indirecta, necesariamente, para la consecucién de un bien tangible (Diaz, 2013).

a) Detalle de costos

Tabla 53. Detalle de costos

Cantidad
Descripcion Unidad de medida mensual C.OStO. Costo | COStOI
requerida unitario  mensua Anua
Materia prima $8.697,60 $104.371,20
Sandia Kilos 2.560,00 $2,80 $7.168,00 $86.016,00
Jengibre Kilos 128,00 $8,00 $1.024,00 $12.288,00
Agua purificada Litros 192,00 $2,50 $480,00 $5.760,00
Edulcorante Kilos 25,60 $1,00 $25,60 $307,20
Mano de obra $1.720,45  $20.645,40
Analista de alimentos 1  $656,58 $656,58 $7.879,00
Operarios 2 $531,93 $1.063,87 $12.766,40
Costos Indirectos $1.704,43  $20.453,20
Energia eléctrica Kilovatio 420 $0,13 $54,60 $655,20
Envase Unidad 6.400 $0,20  $1.280,00  $15.360,00
Etiqueta Unidad 6.400 $0,03 $192,00 $2.304,00
Depreciaciones $177,83 $2.134,00

$12.122,48 $145.469,80

Fuente: elaboracion propia.

En la tabla 53., se exponen todos los costos que se incurren en el proyecto, los
cuales se dividen en tres partes, materias primas, mano de obra y costos indirectos, cada
uno tiene un peso determinado en el costo total y son indispensables para empezar la

produccion.

A futuro, se buscard mejorar los costos de produccion a traves de comprar
mayores volimenes de materias primas, con la finalidad de mejorar los costos y de esta

forma reducir el precio y diversifica la cartera de productos.
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b) Proyeccion de costos

Para la proyeccion de costos se usa la inflacion del afio pasado 2019, que fue
de 0,27%,

Los resultados se muestran a continuacion:

Tabla 54. Detalle de costos proyectados afio 1

Descripcion Unidad de medida Costo N Costos ] Total Afio
mensual Fijo Variable 1
Materia prima $8.697,60 $104.371,20
Sandia Kilos $7.168,00 $0,00 $7.168,00 $86.016,00
Jengibre Kilos $1.024,00 $0,00 $1.024,00 $12.288,00
Agua purificada Litros $480,00 $0,00  $480,00 $5.760,00
Edulcorante Kilos $25,60 $0,00 $25,60 $307,20
Mano de obra $1.720,45 $20.645,40
Analista de alimentos $656,58 $656,58 0 $7.879,00
Operarios $1.063,87 $1.063,87 0 $12.766,40
Costos Indirectos $1.704,43 $20.453,20
Energia eléctrica Kilovatio $54,60 $0,00 $54,60 $655,20
Envase Unidad $1.280,00 $0,00 $1.280,00 $15.360,00
Etiqueta Unidad $192,00 $0,00  $192,00  $2.304,00
Depreciaciones $177,83 $177,83 $0,00 $2.134,00
Total $12.122,48 $145.469,80
Fuente: elaboracion propia.
Tabla 55. Detalle de costos proyectados afio 2
Descripcion Unidad de medida Costo N Costos ) Total Afio
mensual Fijo Variable 2

Materia prima $8.708,04 $104.496,45
Sandia Kilos $7.176,60 $0,00 $7.176,60 $86.119,22
Jengibre Kilos $1.025,23 $0,00 $1.025,23  $12.302,75
Agua purificada Litros $480,58 $0,00  $480,58 $5.766,91
Edulcorante Kilos $25,63 $0,00 $25,63 $307,57
Mano de obra $1.740,03 $20.880,36
Analista de alimentos $664,57 $664,57 0 $7.974,86
Operarios $1.075/46  $1.075,46 0  $12.905,50
Costos Indirectos $1.706,27 $20.475,18
Energia eléctrica Kilovatio $54,67 $0,00 $54,67 $655,99
Envase Unidad $1.281,54 $0,00 $1.281,54  $15.378,43
Etiqueta Unidad $192,23 $0,00  $192,23 $2.306,76
Depreciaciones $177,83 $177,83 $0,00 $2.134,00
Total $12.154,33 $145.851,99
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Fuente: elaboracion propia.

Tabla 56. Detalle de costos proyectados afio 3

Descripcion Unidad de medida Costo . Costos ] Total Afio
mensual Fijo Variable 3
Materia prima $8.718,49 $104.621,84
Sandia Kilos $7.185,21 $0,00 $7.185,21  $86.222,56
Jengibre Kilos $1.026,46 $0,00 $1.026,46  $12.317,51
Agua purificada Litros $481,15 $0,00  $481,15 $5.773,83
Edulcorante Kilos $25,66 $0,00 $25,66 $307,94
Mano de obra $1.742,12 $20.905,41
Analista de alimentos $665,37 $665,37 $0,00 $7.984,43
Operarios $1.076,75 $1.076,75 $0,00 $12.920,99
Costos Indirectos $1.708,10 $20.497,19
Energia eléctrica Kilovatio $54,73 $0,00 $54,73 $656,77
Envase Unidad $1.283,07 $0,00 $1.283,07 $15.396,89
Etiqueta Unidad $192,46 $0,00 $192,46 $2.309,53
Depreciaciones $177,83 $177,83 $0,00 $2.134,00
Total $12.168,70 $146.024,45
Fuente: elaboracion propia
Tabla 57. Detalle de costos proyectados afio 4
Descripcion Unidad de medida Costo N Costos ) Total Afio
mensual Fijo Variable 4

Materia prima $8.728,95 $104.747,39
Sandia Kilos $7.193,84 $0,00 $7.193,84  $86.326,03
Jengibre Kilos $1.027,69 $0,00 $1.027,69 $12.332,29
Agua purificada Litros $481,73 $0,00  $481,73 $5.780,76
Edulcorante Kilos $25,69 $0,00 $25,69 $308,31
Mano de obra $1.744,21 $20.930,50
Analista de alimentos $666,17 $666,17 $0,00 $7.994,01
Operarios $1.078,04 $1.078,04 $0,00 $12.936,49
Costos Indirectos $1.709,94 $20.519,23
Energia eléctrica Kilovatio $54,80 $0,00 $54,80 $657,56
Envase Unidad $1.284,61 $0,00 $1.284,61  $15.415,36
Etiqueta Unidad $192,69 $0,00  $192,69 $2.312,30
Depreciaciones $177,83 $177,83 $0,00 $2.134,00
Total $12.183,09 $146.197,12

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 58. Detalle de costos proyectados afio 5

Descripcion Unidad de medida Costo B Costos ) Total Afio
mensual Fijo Variable 5
Materia prima $8.739,42 $104.873,08
Sandia Kilos $7.202,47 $0,00 $7.202,47 $86.429,62
Jengibre Kilos $1.028,92 $0,00 $1.028,92  $12.347,09
Agua purificada Litros $482,31 $0,00  $482,31 $5.787,70
Edulcorante Kilos $25,72 $0,00 $25,72 $308,68
Mano de obra $1.746,30 $20.955,62
Analista de alimentos $666,97 $666,97 $0,00 $8.003,60
Operarios $1.079,33 $1.079,33 $0,00 $12.952,02
Costos Indirectos $1.711,77 $20.541,29
Energia eléctrica Kilovatio $54,86 $0,00 $54,86 $658,35
Envase Unidad $1.286,16 $0,00 $1.286,16  $15.433,86
Etiqueta Unidad $192,92 $0,00  $192,92 $2.315,08
Depreciaciones $177,83 $177,83 $0,00 $2.134,00
Total $12.197,50 $146.369,99
Fuente: elaboracion propia
c) Detalle de los gastos
Tabla 59. Detalle de gastos administrativos

Unidad de Valor Frecuencia de Valor Valor

Detalle medida Unitario Consumo mensual anual
$15.758,0
Sueldos $1.313,17 0
Gerente $718,91 1 $718,91  $8.626,90
Contador $594,26 1 $594,26  $7.131,10
Servicios Basicos $87,40  $1.048,80
Agua metro clbico $1,10 20 $22,00 $264,00
Energia Eléctrica Kilovattio $0,13 180 $23,40 $280,80
Teléfono Minuto $0,02 1.000 $20,00 $240,00
Internet Plan $22,00 1 $22,00 $264,00
Suministros de oficina $47,90 $574,80
Esferos u $0,50 6 $3,00 $36,00
Resmas de papel u $2,99 10 $29,90 $358,80
Clips u $0,10 100 $10,00 $120,00
Grapas u $0,05 100 $5,00 $60,00
Suministro de aseso $10,00 $120,00
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Papel higiénico $0,50 10 $5,00 $60,00
Jabon $1,00 5 $5,00 $60,00
Depreciacion $83,87  $1.006,44
Dep. Administrativos $83,87  $1.006,44
Total Gasto $18.508,0
Administrativo $1.542,34 4
Fuente: elaboracion propia
Tabla 60. Detalle de gastos de ventas
Unidad de Valor Frecuencia de Valor Valor
Detalle medida Unitario Consumo mensual anual
Sueldos
Vendedor $531,93 1 $531,93 $6.383,20
Fletes u $10,00 2 $20,00 $240,00
Total g. de ventas $551,93  $6.623,20
Fuente: elaboracion propia
Tabla 61. Detalle de gastos financieros
Unidad de Valor Frecuencia de Valor Valor
Detalle medida Unitario Consumo mensual anual
Interés pagado $93,58 $1.123,00
Total G Financiero $93,58  $1.123,00

Fuente: elaboracion propia

d) Proyeccion de los gastos

Al igual que para los costos se usé la inflacion del afio pasado que es de 0.27%

Tabla 62. Detalle de gastos proyectados afio 1

Gastos

Detalle Gasto Mensual .. . Total Afio 1
Fijo Variable
Administrativos

Sueldos
Gerente $718,91 $718,91 $0,00 $8.626,90
Contador $594,26 $594,26 $0,00 $7.131,10
Servicios Basicos
Agua $22,00 $0,00 $22,00 $264,00
Energia Eléctrica $23,40 $0,00 $23,40 $280,80
Teléfono $20,00 $0,00 $20,00 $240,00
Internet $22,00 $0,00 $22,00 $264,00
Suministros de oficina
Esferos $3,00 $0,00 $3,00 $36,00
Resmas de papel $29,90 $0,00 $29,90 $358,80
Clips $10,00 $0,00 $10,00 $120,00
Grapas $5,00 $0,00 $5,00 $60,00
Suministro de aseso
Papel higiénico $5,00 $0,00 $5,00 $60,00
Jabén $5,00 $0,00 $5,00 $60,00
Depreciacion
Dep. Administrativos $83,87 $0,00 $83,87 $1.006,44

85



Total Gasto Administrativo

$18.508,04

De ventas

Vendedor $531,93 $531,93 $0,00 $6.383,20
Fletes $20,00 $0,00 $20,00 $240,00
Total Gato de venta $6.623,20

Financieros
Interés pagado $93,58 $0,00 $93,58 $1.123,00
Total Gasto Financiero $1.123,00
Total Gastos $26.254,24

Fuente: elaboracion propia
Tabla 63. Detalle de gastos proyectados afios 2 y 3
Gastos N Gastos -
Detalle Fijo Variable Total Afio 2 Fijo Variable Total Afio 3
Administrativos
Sueldos
Gerente $781,04 $0,00 $9.372,48  $783,15 $0,00 $9.397,79
Contador $645,09 $0,00 $7.741,13  $646,84 $0,00 $7.762,04
Servicios Basicos
Agua $0,00 $22,06 $264,71 $0,00 $22,12 $265,43
Energia Eléctrica $0,00 $23,46 $281,56 $0,00 $23,53 $282,32
Teléfono $0,00 $20,05 $240,65 $0,00 $20,11 $241,30
Internet $0,00 $22,06 $264,71 $0,00 $22,12 $265,43
Suministros de oficina
Esferos $0,00 $3,01 $36,10 $0,00 $3,02 $36,19
Resmas de papel $0,00 $29,98 $359,77 $0,00 $30,06 $360,74
Clips $0,00 $10,03 $120,32 $0,00 $10,05 $120,65
Grapas $0,00 $5,01 $60,16 $0,00 $5,03 $60,32
Suministro de aseso
Papel higiénico $0,00 $5,01 $60,16 $0,00 $5,03 $60,32
Jabén $0,00 $5,01 $60,16 $0,00 $5,03 $60,32
Depreciacion
Dep. Administrativos $0,00 $83,87 $1.006,44 $0,00 $83,87 $1.006,44
Total Gasto Administrativo $19.868,37 $19.919,29
De ventas

Vendedor $577,12 $0,00 $6.925,38 $578,67 $0,00 $6.944,08
Fletes $0,00 $20,05 $240,65 $0,00 $20,11 $241,30
Total Gato de venta $7.166,03 $7.185,38

Financieros
Interés pagado $0,00 $165,46 $1.985,46 $0,00  $133,53 $1.602,37
Total Gasto Financiero $1.985,46 $1.602,37
Total Gastos $29.019,86 $28.707,04

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 64. Detalle de gastos proyectados afios 4 y 5

Gastos iy Gastos .
Detalle Fijo Variable Total Afio 4 Fijo Variable Total Afio 5
Administrativos
Sueldos
Gerente $785,26 $0,00 $9.423,16 $787,38 $0,00 $9.448,60
Contador $648,58 $0,00 $7.782,99 $650,33 $0,00 $7.804,01
Servicios Basicos
Agua $0,00 $22,18 $266,14 $0,00 $22,24 $266,86
Energia Eléctrica $0,00 $23,59 $283,08 $0,00 $23,65 $283,84
Teléfono $0,00 $20,16 $241,95 $0,00 $20,22 $242,60
Internet $0,00 $22,18 $266,14 $0,00 $22,24 $266,86
Suministros de oficina
Esferos $0,00 $3,02 $36,29 $0,00 $3,03 $36,39
Resmas de papel $0,00 $30,14 $361,71 $0,00 $30,22 $362,69
Clips $0,00 $10,08 $120,97 $0,00 $10,11 $121,30
Grapas $0,00 $5,04 $60,49 $0,00 $5,05 $60,65
Suministro de aseso
Papel higiénico $0,00 $5,04 $60,49 $0,00 $5,05 $60,65
Jabon $0,00 $5,04 $60,49 $0,00 $5,05 $60,65
Depreciacion
Dep. Administrativos $0,00 $21,08 $253,00 $0,00 $21,08 $253,00
Total Gasto Administrativo $19.216,91 $19.268,12
De ventas
Vendedor $580,24 $0,00 $6.962,83 $581,80 $0,00 $6.981,63
Fletes $0,00 $20,16 $241,95 $0,00 $20,22 $242,60
Total Gato de venta $7.204,78 $7.224,23
Financieros

Interés pagado $0,00 $97,65 $1.171,82 $0,00 $69,33 $831,94
Total Gasto Financiero $1.171,82 $831,94
Total Gastos $27.593,51 $27.324,29

Fuente: elaboracion propia

e) Mano de obra

La mano de

remuneraciones

obra y personal
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Tabla 65. Mano de obra

Or  Apellidosy Ingresos Descuentos Valor a
d nombres Cargo Cédigo SBU otros Total Varios 9,45% Total pagar
1 SSNN1 Analista de alimentos $500,00 $500,00 $47,25 $47,25 $500,00
2 SSNNZ2 Operador $400,00 $400,00 $37,80 $37,80 $400,00
3 SNN3 Operador $400,00 $400,00 $37,80 $37,80 $400,00
TOTALES $1.300,00 $1.300,00 $122,85 $122,85 $800,00
Fondos
de Total
Provisiones Patronal SECAP IECE X1 XV reserva Vacaciones provisiones Costo m.o.
11,15% 0,50% 0,50% 8,33%
1 $55,75 $2,50 $2,50 $41,67 $33,33 $0,00 $20,83 $156,58 $656,58
2 $44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $0,00 $16,67 $131,93 $531,93
3 $44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $0,00 $16,67 $131,93 $531,93
Costo mensual mano de
obra $1.720,45
Fuente: elaboracion propia
Tabla 66. Sueldos y salarios
Or Apellidos y Cadi Ingresos Descuentos Valor a
d nombres Cargo go SBU otros Total Varios 9,45% Total pagar
1 SSNN1 Gerente $550,00 $550,00 $51,98 $51,98 $550,00
2 SSNN2 Contador $450,00 $450,00 $42,53 $42,53 $450,00
3 SSNN3 Vendedor $400,00 $400,00 $37,80 $37,80 $400,00
TOTALES $1.400,00 $1.400,00 $94,50 $94,50 $1.000,00
Fondos de
Provisiones Patronal SECAP IECE X1 X1V reserva vacaciones Total provisiones  Costo ss.
11,15% 0,50% 0,50% 8,33%
1 $61,33 $2,75 $2,75 $45,83 $33,33 $0,00 $22,92 $168,91 $718,91
2 $50,18 $2,25 $2,25 $37,50 $33,33 $0,00 $18,75 $144,26 $594,26
$44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $0,00 $16,67 $131,93 $531,93
Costo Mensual sueldos y salarios 1313,17

Fuente: elaboracion propia
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f) Depreciacion

La depreciacion se la hace en dos dimensiones, primero, de maquinaria que

afectan a la produccién y otra de los demas activos del proyecto.

Tabla 67. Depreciacion (produccion)

Vida Porcentaje de Depreciacion
Detalle del bien Util Valor Depreciacion Anual
Mezclador 10 $5.600,00 10% $560,00
Embotelladora 10 $15.000,00 10% $1.500,00
Etiquetadora 10 $390,00 10% $39,00
Esterilizador
ultravioleta 10 $350,00 10% $35,00
Total $2.134,00

Fuente: elaboracion propia

Tabla 68. Proyeccion Depreciacion (produccion)

Detalle del bien Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mezclador $560,00  $560,00 $560,00 $560,00 $560,00
Embotelladora $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00
Etiquetadora $39,00 $39,00 $39,00 $39,00 $39,00
Esterilizador ultravioleta ~ $35,00 $35,00 $35,00 $35,00 $35,00
Total $2.134,00 $2.134,00 $2.134,00 $2.134,00 $2.134,00

Fuente: elaboracion propia

Tabla 69. Depreciacion (administracién)

) Porcentaje de Depreciacion
Detalle del bien Vida Util Valor Depreciacion Anual

Instalaciones de barios 10 $100,00 10% $10,00
Instalaciones eléctricas 10 $250,00 10% $25,00
Escritorios ejecutivos 10 $585,00 10% $58,50
Sillas ejecutivas 10 $225,00 10% $22,50
Archivadores areas 10 $390,00 10% $39,00
Juego de sala (espera) 10 $300,00 10% $30,00
Estanteria metalica 10 $320,00 10% $32,00
Mesas de aluminio 10 $360,00 10% $36,00
PC de escritorio 3 $1.785,00 33% $589,05
Sistema de tinta continuo 3 $349,99 33% $115,50
Proyector 10 $138,00 10% $13,80
Calculadoras 10 $315,00 10% $31,50
Teléfonos 10 $35,98 10% $3,60

Total $1.006,44

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 70. Proyeccion Depreciacion (administracion)

Detalle del bien Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Instalaciones de bafios $10,00 $10,00 $10,00 $10,00  $10,00
Instalaciones eléctricas $25,00 $25,00 $25,00 $25,00 $25,00
Escritorios ejecutivos $58,50 $58,50 $58,50 $58,50  $58,50
Sillas ejecutivas $22,50 $22,50 $22,50 $22,50  $22,50
Archivadores areas $39,00 $39,00 $39,00 $39,00  $39,00
Juego de sala (espera) $30,00 $30,00 $30,00 $30,00  $30,00
Estanteria metalica $32,00 $32,00 $32,00 $32,00 $32,00
Mesas de aluminio $36,00 $36,00 $36,00 $36,00 $36,00
PC de escritorio $589,05  $589,05 $589,05 $0,00 $0,00
Sistema de tinta continuo ~ $115,50  $115,50 $115,50 $0,00 $0,00
Proyector $13,80 $13,80 $13,80 $0,00 $0,00
Calculadoras $31,50 $31,50 $31,50 $0,00 $0,00
Teléfonos $3,60 $3,60 $3,60 $0,00 $0,00
Total $1.006,44 $1.006,44 $1.006,44 $253,00 $253,00

Fuente: elaboracion propia

5.5 CALCULO DE INGRESOS
A continuacion, se muestran los calculos realizados para obtener los ingresos.

Tabla 71. Calculo de ingresos

Producto Un(;c:ad Costo Margen de Utilidad Ingresos Unidades Prgecm
Medida Mensual % s Mensuales Producidas Venta
Botella de Jugo  Litros $12.122,48 45% $5.455,12 $17.577,60 6400 $2,75

Fuente: elaboracion propia

Adicionalmente, se proyectan los ingresos para lo cual se usa la DPI de cada afio y el

precio se proyecta con la inflacion de 0,27%

Tabla 72. Proyeccion de ingresos

Producto Cantidad PVP Total Afio 1 Cantidad PVP Total Afio 2
Botella de Jugo  76.800 $2,75  $210.931,21 77952 $2,76 $215.208,47
Cantidad PVP Total Afio 3 Cantidad PVP Total Afo 4

79121 $2,78 $219.571,69 80308 $2,79 $224.024,68
Total Afio
Cantidad PVP 5
81513 $2,80 $228.568,52

Fuente: elaboracion propia
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5.6 FLUJO DE CAJA

Tabla 73. Flujo de caja

A

Descripcién Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Operacionales $210.931,21 $215.208,47  $219.571,69 $224.024,68 $228.568,52
Efectivo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Bienes $33.335,61 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Ingresos por venta $210.931,21  $215.208,47  $219.571,69 $224.024,68  $228.568,52
Egresos Operacionales $176.011,05 $182.684,43  $183.688,25 $184.184,38  $185.215,92
Costos de Produccién $145.469,80 $145.851,99  $146.024,45 $146.197,12  $146.369,99
Gastos Administrativos $18.508,04 $19.868,37 $19.919,29 $19.216,91 $19.268,12
Gastos de Ventas $6.623,20 $7.166,03 $7.185,38 $7.204,78 $7.224,23
Impuesto a la renta $0,00 $4.218,62 $4.304,17 $4.391,43 $4.480,49
15% de utilidades $5.410,01 $5.579,43 $6.254,96 $7.174,14 $7.873,09
FLUJO OPERACIONAL (A-B) $34.920,16 $32.524,04 $35.883,44 $39.840,30 $43.352,60
Ingresos No Operacionales $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gastos No Operacionales $2.639,29 $5.297,14 $5.324,42 $5.355,10 $8.098,64
Gastos Financieros $1.123,00 $1.985,46 $1.602,37 $1.171,82 $831,94
Pago de crédito a largo plazo $20.000,00 $1.516,29 $3.311,68 $3.722,05 $4.183,28 $7.266,70
Depreciacién $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) -$2.639,29 -$5.297,14 -$5.324,42 -$5.355,10 -$8.098,64
FLUJO NETO GENERADO (C-F) $32.280,87 $27.226,90 $30.559,02 $34.485,20 $35.253,96
SALDO INICIAL DE CAJA $16.665,12 $16.665,12 $48.945,99 $76.172,89  $106.731,91 $141.217,11
SALDO FINAL DE CAJA (G+H) $48.945,99 $76.172,89  $106.731,91 $141.217,11  $176.471,07

Fuente: elaboracion propia
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5.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

Determinar la cantidad minima a producir y vender, a partir de la cual siempre

se obtienen beneficios (Mallo, y otros, 2014).

Tabla 74. Costos fijos y variables

Detalle Fijo Variable

Costos

Materia prima $0,00 $104.371,20
Mano de obra $20.645,40 $0,00
Costos Indirectos $0,00 $20.453,20
Gastos

Sueldos $1.313,17 $0,00
Servicios Basicos $0,00 $1.048,80
Suministros de oficina $0,00 $574,80
Suministro de aseso $0,00 $120,00
Depreciacion $0,00 $1.006,44
Vendedor $6.383,20 $0,00
Fletes $0,00 $240,00
Interés pagado $0,00 $1.123,00
Total $28.341,77 $128.937,44

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 72., se clasificaron los costos en fijos y variables con la finalidad de

calcular los puntos de equilibrio en dolares, unidades y en porcentaje.
Punto de equilibrio en délares

Costos Fijos

PES = _ Costos Variables
Ingresos Totales
PES $28.341,77
| _ $128.937,44
$210.931,21

PE$ = $72.909,97
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Punto de equilibrio en unidades

Costos Fijos

PEu =
u Precio de Venta — Costo Variable Unitario
PEy = $28.341,77
U= $275-%1.68

PEu = 26.547
Punto de equilibrio en porcentaje

Punto de equilibrio en dolares
PE% = * 100
Ingresos Totales

$72.909,97

PEO -
%= 521093121 "

100

PEu = 35%

Para alcanza el punto de equilibrio se debe vender $72.909,97, o 26.547

unidades, lo cual representaria el 35% de los ingresos totales.
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Fuente: elaboracion propia
5.8 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
El estado de resultados se muestral a continuacion:
Tabla 75. Estado de Resultados
Descripcion Arfio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por venta $210.931,21 $215.208,47 $219.571,69 $224.024,68 $228.568,52
) Costo de Ventas $145.469,80 $145.851,99 $146.024,45 $146.197,12 $146.369,99
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $65.461,41 $69.356,49 $73.547,25 $77.827,57 $82.198,53
()  Gastos de ventas $6.623,20 $7.166,03 $7.185,38 $7.224,23 $7.224,23
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $58.838,21 $62.190,46 $66.361,87 $70.603,34 $74.974,30
(-)  Gastos Administrativos $18.508,04 $19.868,37 $19.919,29 $19.216,91 $19.268,12
(-)  Depreciacion $3.140,44 $3.140,44 $3.140,44 $2.387,00 $2.387,00
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $37.189,72 $39.181,65 $43.302,13 $48.999,42 $53.319,18
()  Gastos financieros $1.123,00 $1.985,46 $1.602,37 $1.171,82 $831,94
(+)  Otros ingresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
() Otros egresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $36.066,72 $37.196,19 $41.699,76 $47.827,60 $52.487,24
(-)  15% participacion trabajadores $5.410,01 $5.579,43 $6.254,96 $7.174,14 $7.873,09
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $30.656,71 $31.616,76 $35.444,80 $40.653,46 $44.614,16
(-) __Impuesto a la Renta $0,00 $4.218,62 $4.304,17 $4.391,43 $4.480,49
(=) __UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $30.656,71 $27.398,13 $31.140,63 $36.262,03 $40.133,66

Fuente: elaboracion propia
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5.9 EVALUACION FINANCIERA
a) Indicadores
Tasa minima Aceptable de Retorno (Tmar)

Es un porcentaje que por lo regular determina la persona que va a invertir en tu
proyecto. Esta tasa se usa como referencia para determinar si el proyecto le puede
generar ganancias o no (Fundacion Carlos Slim, 2018).

Tabla 76. Tmar

TMAR Valor Estructura Costo Ponderacion
Capital propio 33.335,61 63% 20% 12,50%
Capital Financiado 20.000,00 37% 11% 4,21%
Total De La Inversién 53.335,61 100% 16,71%

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 76., se muestra que el valor del TMAR, es de 16.71%, esto es el
resultado de ponderar los valores que representan cada una de las fuentes de

financiamiento del emprendimiento.

Valor actual neto (VAN)

Es un indicador financiero que mide los flujos de los ingresos y egresos futuros
que tendra un proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversion inicial,

queda una ganancia (Purga, 2017).

FNE1 FNE2 FNE3 FNE4 FNES

VAN = —Io + + + + +
CTATI T+ T A+ A+ T (A+0S

$32.280,87 . $27.226,90 . $30.559,02
(1+0.167DT ' (1+0.1671)% ' (1 + 0.1671)3

s $34.485,20 s $35.253,96
(1+0.1671)* ' (1 + 0.1671)5

VAN = —$53.335,61 +

VAN = $48.398,52
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El valor actual neto es mayor que 0, por lo cual se puede decir que el
emprendimiento es viable. Pues esto indica que el valor actual de los flujos es mayor

que la inversion inicial, por ende, se hace atractiva la inversion.
Tasa Interna de retorno (TIR)

Es la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN
0 VPN) de una inversién sea igual a cero (VAN = 0) (Purga, 2017).

$32.280,87  $27.22690  $30.559,02  $34.485,20
S +0167D) (14016712 T A+0167D° T (1+01671)"
$35.253,96
T 0167105

TIR = 51%

El TIR es de 51% mayor que el Tmar que es de 16.71%, por ende, el
emprendimiento genera mayor rendimiento en comparacion a las tasas referenciales de
la banca, pues el porcentaje de beneficio que tendra la inversion para las cantidades

que no se han retirado del proyecto es atractiva.
Relacion Costo Beneficio (RBC)

Mide la relacion entre los costos y beneficios asociados a un proyecto de

inversion con el fin de evaluar su rentabilidad (Martinez, 2013).

RB Y Ingresos Brutos

C  YCostos totales del proyecto

RB $1.098.304,58

C  $868.812,29
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RB—126
C_ O

La relacion RBC, expresa que por cada doélar invertido el emprendimiento
genera 0.26 de beneficios. Adicionalmente, al ser mayor que 1, quiere decir que, los
ingresos netos son superiores a los egresos netos, en conclusion, el proyecto generara

riqueza.
Periodo de Recuperacion de la inversion

Indica el tiempo en que el inversionista recupera la inversion que hizo al principio de

un proyecto (Martinez, 2013).

Inversionlnicial

YFNE
5

PRI =

$53.335,61

~ ¥$159.805,95
5

PRI

PRI = 1.67
La inversion se recupera en:
1=1afo
0.67 * 12 = 8.04 (8 meses)

0.04 * 30 = 1.2 (1 dias)

Se recupera en 1 afio, 8 meses y 1 dia.
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ANEXO

&£2 Alibaba.com

( Productos ~ Buscar por palabra clave

Categorias Listo para enviar  Exhibiciones comerciales

Casa > Todsslesindustiies > Mequinaria > Maquinarie y equipo quimico » Equipo mezclador

Ver imagen més grande

st il R

Equipo de proteccion personal  Servicios ~  Vender en Alibaba Ayuda

Suscribirse a Comercio alerta

Tangue de mezcla de alimentos para jarabe/bebida/jugo/leche

FOB ia Precio: Consiga El Ultimo Precio

$5.600,00 - $9.300,00 / Unidad

1 Unidad/es 1 unids alimentos tanque de
mezcla disponible (Pedido minimo)

Numero de Mod_.  JBG

Lead Time: Cantidad(es) 1-1 | >1

Horadel Est(dias) 25  Negociable

Garantia comercial Protege tus pedidos de Alibaba.com

@ Alibaba.com Freight = Compare Rates

Pago: VISA @9 Online Bank Payment T/T Pay Later WesternUnionWU I
Logistica de Alibaba.com

Seluciones de inspeccién - Vista de produccion

Iniciar sesién

Unirse de forms gratu

® \5

Menssjes Pedidos Carrito de con

Obtener la aplicacion = Espafiol - USD v/

Para consultar por precios de
productos, personalizaciones u otra @
informacion

Contactar
Proveedor
= Comtactar Proveedor @
() dejar Mensajes dejar
Mensajes

Verified Supplier

&£2 Alibaba.com

( Productos ~ Buscar por palabra clave

Iniciar sesién

Buscar

Categorias Listo para enviar  Exhibiciones comerciales

Cosa > Todsslesindustiies > Mequineria > Méquina de empequetado » Méquinas de llenada

Ver imagen més grande

D s

Equipo de proteccion personal  Servicios Vender en Alibaba Ayuda

Suseribirse a Comercio alerta

Caliente automadtica de pulpa de fruta fresca de jugo de lamdquina de
embotellado

1-29 Set/s =30 Set/s
$15.000,00 $14.500,00
Potencia: 1.5kw

Numero de Mod_.  RCGF24-18-24-8

Envio: Ayuda Transporte maritimo

Garantia comercial Protege tus pedidos de Alibabs.com
@ Alibaba.com Freight = Compsre Rates
Pago: VISA @2 Online Bank Payment T/T PayLater WesternUnion'WU I}
Logistica de Alibaba.com

Seluciones de inspeccién - Vista de produccion
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Unirse de forma gratu..

Historial
Wenzhou Chinz Machinery Co., Ltd. = 3¢
bisquedas
Fabricante
BCN 9 Ifj 0.0x PP
56.5% Tasa de respuesta
750,000+ for 13 Transacciones
100.0% Tasa de entrega a tiempo
=2
Mensajero &b

Menssjes Pedidos Carrito de con

Obtener laaplicacion | Espafiol - USD v
Para consultar por precios de
productos, personalizaciones u otra @
informacion Contactar
Proveedor
= Comtactar Proveedor ‘
() Hablar anora LT
ahora

Verified Supplier

Historial
Zhangjiagang Datong Machinery ... bu,q:‘edss
Fabricante
HECN avFS Iy 5.0+ @PPI
90.7% Tasa de respuesta
830,000+ for 19 Transacciones
93.8% Tasa de entrega a tiempo
=2
- A
Mensajero Top



Volver al listado | Hogar y Muebles

Compartir | Vender uno igua

Escritorios Tipo L,sillones X
Ejecutivos,muebles De
Oficina

U$S 195

o Pago a acordar con el vendedor

> .

Més informacion

L Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

dad: 1 Unidad v

Volver al listado

t‘

y Muebles > Sala de Estar y Cc Compartir | Vender u

A silla Oficina Ejecutiva %
,l, Escritorio Ergonomica Con
Cabecera

; U$S 74

ST

2. Pago a acordar con el vendedor

Més informacion

)o

Entrega a acordar con el vendedor

ol
W

Cantidad: 1 Unidad v

Volver al listado

Industrias y Oficinas > Equipamiento para Oficinas Compartir | Vender uno igua
Nuevo
Archivador Aereo Para <
Oficina

U$s 130

Pago a acordar con el vendedor

)o

ormacion

L Entrega a acordar con el vendedor

Color: Negro

d: 1 Unidad v

102



Volver al listado | Hogary Muebles > Sala de Estary Comedor

=

Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 51vendidos

Estanteria Percha Gondola Q@

Metalica 5 Niveles Barata
Oficina

U$s 40

9. Pago a acordar con el vendedor

Més informacién

L Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v

juego de comedor - cafetera - cocinas usadas - mesa

Volver al listado | Hogary Muebles > Sala de Estary Comedor

o

Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 18 vendidos

Mesa De Trabajo Acero <@
Inoxidable 430 Para
Alimentos

U$S 120

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito,
Més informacién

Jo

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )
Ver costos de envio

Cantidad: 1Unidad v

Volver al listado | Hogar y Muebles > Sala de Estar y Comedor

'y
§
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Compartir | Vender uno igual
Nuevo - . rendidos
Sillas Plasticas Al Por Q@
Mayor

U$S 4

2. Pago a acordar con el vendedor

Més informacién

@ Envio gratis a todo el pais
Gu

uil, Guayas

Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v



Volver al listado | Computacion > Computadoras y Servidores

Compartir | Vender uno igual

Computadores Escritorio Q@

9na Ge, I3, 15 ,i7 ,cotice EIl
Suyo

U$Ss 595

2 Pago a acordar con el vendedor

nformacion
@ Envio gratis a todo el pais

Ver costos d fo

Cantidad: 1 Unidad v

Volver al listado | Computacion > Computadoras y Servidores
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Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 107 vendidos

Computadores Escritorio ©

9na Ge, 13, 15 ,i7 ,cotice El
Suyo

L$5 595

2. Pago a acordar con el vendedor

s infol

@ Envio gratis a todo el pais




$ Facebook X | Noriel, Yandel, Nicky Jam, Bad B. X | (@ (2) WhatsApp X & Proyector Owlenz 1500 Lumene: X +

@ articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-424013178-proyector-owlenz-1500-lumenes-wifi-full-hd2-anos-garantia-_JM?quantity:

1#position=28&type=item&tracking_id=4666a1

ii Aplicaciones @ Google » YouTube @ CONICET Digital N.. @ 0430103.pdf T-UCSG-PRE-ESP- A losEstilosde Vida..  Th Comportamientod.. @ Materiales de estud...

Compartir | Vender uno igua
OWLES'\QOZ Proyector Owlenz 1500 1%
Lumenes Wifi Full Hd,(2
Full HD Afos Garantia)
120 PULGADAS
U$sS 138
o

2 Pago a acordar con el vendedor

O Entrega a acordar con el vendedor

1Unidad v

=

1.500(( 2 |

PROMOCION LUMENS

P Escribe aqui para buscar

ESP

8/4/202
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