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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente plan de negocios se describe la elaboracién de un suplemento
ganador de masa muscular a base de machica y clara de huevo en polvo para
personas que estén interesadas en subir de peso con un producto netamente natural
y nacional. En vista de que en el Ecuador no existen productos ganadores de peso
con sello nacional. La implementacion del producto se realizara en la ciudad de
Latacunga con la finalidad de analizar su factibilidad dentro de 5 afios tiempo en el
cual se realizara el proyecto. La metodologia a utilizar incluye la investigacion de
campo Yy el muestreo no probabilistico ya que mi universo es desconocido para el
cual se desarroll6 la prueba piloto para obtener sigma y posteriormente definir el
namero de personas a encuestar reflejando como resultado 167 a las cuales se
aplico una encuesta conformada por 10 preguntas, los datos obtenidos reflejan que
entre los principales problemas que tienen los consumidores al momento de adquirir
un suplemento son: no gana peso y son de costo elevado. El proceso de produccién
comprende fases esenciales como: deshidratado, molido, etiquetado, empaquetado,
ademas se definid la maquinaria necesaria y el ritmo de produccién. EI ambito
financiero permitio determinar el punto de equilibrio mismo que ayudé a reflejar
los niveles en los que la produccion del suplemento genera utilidad o pérdida, para
finalizar, el resultado de la evaluacion financiera indica que el plan es factible en
todas sus etapas.

DESCRIPTORES: clara de huevo, méachica, proteina, suplemento.
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ABSTRACT

This business plan describes the development of a muscle and mass gain
supplement based on machica and powdered egg white for people who are
interested in gaining weight with a purely natural and national product in view of
the fact that there are no weight gaining products with a national label in Ecuador.
The implementation of the product will be carried out in the city of Latacunga with
the purpose of analyzing its feasibility within 5 years’ time in which the project will
be carried out. The methodology to use includes the modality of field and the
nonprobabilistic sampling since my universe is unknown for which the pilot test
was developed to obtain sigma and later to define the number of people to survey
reflecting as result 167 to which a survey conformed by 10 questions was applied,
the obtained data reflect that between the main problems that the consumers have
at the time of acquiring a supplement they are: it does not gain weight and they are
of high cost. The production process includes essential phases such as: dehydration,
grinding, labelling, and packaging, in addition the necessary machinery and the
rhythm of production were defined. The financial scope made it possible to
determine the break-even point, which helped to reflect the levels at which the
production of the supplement generates profit or loss. Finally, the result of the
financial evaluation indicates that the plan is feasible in all its stages.
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INTRODUCCION

En Ecuador como en el resto del mundo, se ha despertado un interés hacia lo natural,
la alimentacion balanceada y el cuidado del cuerpo. Son cada vez mayor el nimero
de gimnasios que son abiertos al publico, dado al interés de la poblacion de obtener
un cuerpo tonificado y saludable.

Sin embargo también es comun que muchas personas que inician un plan de
entrenamiento abandonen por razones como cansancio, debilidad o porque
consideran que no se manifiestan resultados tangibles acordes con el esfuerzo y
tiempo que invierten, en tal sentido una alternativa para la fatica y repotenciar con
energia el cuerpo lo brindan los suplementos proteinicos, no obstante en el mercado
existe una gran variedad sin embargo estos son obtenidos a través de proceso
quimicos o contienen aditivos que en ocasiones generan reacciones adversas en el
individuo que lo consume. Como contraposicién se plantea materializar la incursién
de un producto 100% natural que no solo permita ganar masa muscular, sino que

también provean los nutrientes requeridos.

La propuesta esta relacionada a un suplemento proteinico cuyo objetivo es ayudar
a los consumidores a ganar masa muscular, este es elaborado a partir de ingredientes
locales y naturales como la machica y el huevo. El presente proyecto plantea un
plan de negocio implementado en la ciudad de la Latacunga que permita evaluar,
materializar la apertura con un producto innovador y sobre todo determinar la

aceptacion por parte de los clientes, para ello se analizan diferentes etapas.

En el Capitulo | Area de Marketing, se expone en un contexto factores
introductorio o descriptivos del producto tales como las especificaciones, analisis
en busca de la segmentacion del mercado, establecimiento. Asimismo, se realiza la
segmentacion del mercado para establecer cuél es el cliente final al cual le seria mas
atractivo el producto. Por otro lado, en el analisis del microambiente se detect6 que
los clientes no tienen un alto poder de negociacion, ademas existe una fuerte
rivalidad en el mercado entre las empresas existentes, de igual forma hay distintas
opciones de productos sustitutos. Por otra parte, a nivel macro se analizo la

situacion politica del pais, las condiciones econdmicas e inestables del pais, asi,



como los lineamientos legales y ambientales para el funcionamiento de la empresa.

En el Capitulo Il Area de Produccion (Operaciones), se detallan elementos
vinculados a la produccion del suplemento, niveles de produccién proyectada, asi
como de los recursos necesarios. En este se hace referencia al proceso de
produccion desde la adquisicion de la materia prima hasta la fase de
almacenamiento. Se seleccionaron los equipos idéneos para la elaboracion del
suplemento y la mano de obra necesaria para cumplir con los planes establecidos
por la capacidad de produccion instalada. Por otra parte, se tuvieron en cuenta las

normativas y permisos necesarios para operar.

El Capitulo 111 Area de Organizacion y Gestion, se orienta a estudiar o analizar
lo relacionado con la definicion de consideraciones estratégicas y organizacional,
tal es el caso de la organizacion funcional de la empresa, seguimiento y control de
la gestion. Asimismo, en este apartado quedan expuestas la misién, vision y los
objetivos estratégicos previstos para la empresa. Se define como esta estructurada
la misma en cuanto a organizacion funcional y cada una de las funciones y

requisitos que deben reunir los empleados para integrar la plantilla.

Por su parte, el Capitulo 1V Area Juridico Legal, trata de las disposiciones,

licencias, patentes necesarias para la operacion y produccion del suplemento.

Finalmente, en el Capitulo V Area Financiera, se expone todo el analisis de la
evaluacion financiera pertinente para determinar la viabilidad del negocio. En este
se tienen en cuenta las inversiones en activo, la via por la cual se obtendra el
financiamiento de parte del presupuesto necesario para las operaciones, los gastos
y las posibles utilidades a obtener, el plazo para la recuperacion de la inversion,

con una proyeccion para cinco afios, entre otras cuestiones.



CAPITULO I
AREA DE MARKETING
1.1. DEFINICION DEL PRODUCTO
1.1.1. Especificacion del Producto.

Los ingredientes principales del producto que se pretende introducir al
mercado son la machica y la clara de huevo deshidratada o en polvo, en un
suplemento ganador de masa muscular. La machica tiene su origen en Asia
occidental y el nororiente de Africa. Algunas personas por desconocimiento
consideran esta cebada como una de las tantas existentes, sin embargo, se distingue
por poseer mas proteina que el trigo, con menos gluten. Asi mismo, una gran
cantidad de propiedades de la cebada son emolientes, reparadoras, digestivas,
diuréticas, desintoxicantes, tonicas, ligeramente vasoconstrictoras,
antiinflamatorias, laxantes, alcalinizantes, antisépticas y mineralizantes (ElI
Tiempo, 2016).

Por su parte la clara del huevo contiene una gran cantidad de agua y
proteinas, que son aminoacidos muy importantes para el cuerpo. Ademas, contiene
vitaminas y minerales, entre los que se encuentran niacina, riboflavina, magnesio y

potasio. También tiene enzimas que forman una especie de escudo para proteger el



cuerpo contra ciertos microorganismos. Muchas veces, se ha culpado al huevo por
aumentar el colesterol, lo cual no es cierto, como lo han demostrado las

investigaciones (Morales, 2019).

Rodriguez (2014); define un suplemento nutricional como un producto el
cual es consumido por via oral compuesto por un ingrediente destinado a mejorar
la dieta; este incluye amino&cidos, minerales, vitaminas, entre otros, los cuales
actian complementando en la alimentacion. Los aportes y beneficios que poseen
los suplementos de proteinas se han atribuido a la mejora de la sintesis o la

disminucion de proteinas del musculo en estado de reposo.

El suplemento proteico involucrado en el andlisis, tienen alto valor nutricional
y répida absorcion, ademas ayudan a estimular el crecimiento muscular y aumenta
la sintesis de proteina muscular; debido a la elevada concentracion del aminoacido
leucina. Uno de los principales elementos que destaca al producto a base de machica
y la clara de huevo deshidratada o en polvo por lo que se tiene altos niveles de
proteinas. Segun Juifia (2015) la harina de machica dispone de los siguientes
nutrientes y proporciones de los mismo por cada 100 gramos, en primer lugar la
cantidad de energia (Kcal) es de 306, mientras que la de proteina es de 8.06 gr,
grasa total 0.70 gr, colesterol 0 mg, gltcidos 77,40 gr, fibra 6.60 gr, calcio 74 mg,
hierro 12.30 mg, vitamina ¢ 1.90 mg.

Considerando los referentes de nutrientes de a machica, asi como los del
huevo, el suplemento que es impulsado a travées del presente estudio, no solo facilita
ganar masa muscular, sino que ademas dispone de componentes nutricionales y

vitaminas.
1.1.2. Aspectos innovadores que proporciona.

El suplemento proteico, dispone de muchas particularidades que le brindan
un contexto innovador y destacado, que va desde lo novedoso de sus ingredientes
hasta el aporte nutricional que este suministra. En el primer caso la machica es un
polvo de cebada el cual se produce y procesa tradicionalmente en la ciudad de

Latacunga y es visto como parte de la alimentacion mas no como un producto que



pudiese contribuir al aumento de la masa muscular, cuyo entorno natural y
tradicional ofrecen originalidad al producto y se convierte en una alternativa a los
deportistas o publico en general. El uso de la clara de huevo en polvo también lo
distingue, ya que no es comun disponer de este alimento en este tipo de
presentacion, en tal sentido la combinacién de ambos (polvo de machica y huevos)
se plasma como algo nuevo pero confiable para la ingesta de los seres humanos.

Entre los beneficios que aporta este suplemento proteico cabe destacar; que
favorece el descenso de peso, acelera el metabolismo, activa e incrementa el
desarrollo de masa muscular; ademas controla el apetito y es recomendable el
consumo a personas que realicen actividades deportivas antes y después del
entrenamiento ya que repara el tejido muscular. Con base en lo anterior se destaca
el elemento distintivo del producto promocionado que consiste en una proteina en
polvo de absorcion, por otra parte, al ser constituido a partir de clara de huevo no
tiene repercusiones negativas sobre la salud a diferencia de otros suplementos con
compuestos modificados genéticamente o con altos niveles de quimicos no

beneficiosos para el organismo.

La machica tiene una accion protectora de las células tanto de la piel como de
los drganos internos, dicho de otra manera, retarda el envejecimiento celular,
gracias al alto contenido de enzimas, minerales, proteinas y vitaminas, también
contribuye a mantener un buen peso corporal debido al aporte de carbohidratos

complejos (Juifia, 2015).

Por otro lado, segin Véazquez, Alpizar y Jaikel (2011, p. 33): “la clara de
huevo posee una alta digestibilidad. Al mismo tiempo, la clara est4 formada por

aminoacidos esenciales y es una rica fuente de vitaminas”.
1.2. DEFINICION DEL MERCADO

Para Monferrer (2013) el mercado es el grupo de todos los consumidores
reales y potenciales de un producto o servicio. Estos clientes comparten una
carencia 0 ambicion determinada que puede indemnizar a través de relaciones de

canje. Sobre el mismo tema para fines de marketing, el mercado son individuos u



organizaciones con necesidades para compensar, capital para gastar y listos a gastar
(Mongay, 2006).

1.2.1. Qué mercado se va a tocar en general.

Este suplemento ganador de masa muscular tiene como principal consumidor
objetivo las personas que practican algin deporte, sea profesional o aficionado,
incluidos los individuos que desean mantenerse en forma en gimnasios ubicados en
la ciudad de la Latacunga provincia de Cotopaxi, con una edad superior a los 18

anos.

1.2.2. Categorizacion de sujetos.

Tabla 1 Categoria de consumidores

Categoria Sujeto

¢Quién compra? Consumidores interesados en cuidar su salud
¢ Quién usa? Consumidores interesados en cuidar su salud
¢Quién decide?  Consumidores interesados en cuidar su salud

¢ Qué influye? Nutricionistas

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

1.2.3. Estudio de Segmentacion.

Segin Quiroga (2018) afirma que: “la segmentacion del mercado, es decir
subconjuntos mas sencillos de manejar, divididos usando criterios demograficos y

conductuales, con el fin de entender mejor a la audiencia objetiva” (pag.24).
Para el avance del estudio se divide el mercado en las siguientes tipologias:

e Segmentacion conductual
Para Hernandez & Maubert (2017) “este tipo de variables se consideran una de las
mejores para comenzar un proceso de segmentacion de mercado en cualquier

organizacién” (pag.18).

Los interesados se dividen de acuerdo al uso comun y actitud hacia un producto y

su conocimiento.



Tabla 2 Dimensién conductual

VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de necesidad Fisioldgica y Seguridad
Tipo de compra Comparacion
Relacion con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Abrahan Maslow citado en (Vaglio, 2011)
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

e Segmentacion Geografica

En esta dimension se determina el lugar donde se comercializard el suplemento
ganador de masa muscular. Destinado a los habitantes de la zona urbana de la
ciudad de Latacunga como se puede apreciar en la Tabla 3.

Tabla 3 Dimension geografica
VARIABLE DESCRIPCION TCP ANO?2010 TCPA ANO 2019

Pais Ecuador 1.95% 14.483.499 17,55 17.025.353

Regién Sierra 1.84% 6.449.355 16.56 7.517.3.68
Provincia Cotopaxi 1.75% 409205 15.75 473655
Ciudad Latacunga 1.75% 170489 15.75 197341
Sector Urbano 1.75% 63842 15.75 73897

Fuente: (INEC, 2010), (SNI, 2019)

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
e Segmentacion Demografica

Segun Paris (2013) afirma que :”Este tipo de variables son relevantes para las
organizaciones, ya que los gustos y necesidades de los consumidores a menudo

cambian a través de sus vidas” pag. 45.

Tabla 4 Dimensién demografica consumidor

VARIABLE DESCRIPCION TCP ANO2010 TCPA ANO 2019
Género/parte
Hombre 1.75% 30582 15.75% 35399
urbana
Edad 15-44 afios 1.75% 15157 15.75% 17544
%de consumidores 49,56% 17544

Fuente: (INEC, 2010)
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz



Segun los datos del INEC la poblacidn para la provincia de Cotopaxi, crecio 1,75%,
teniendo en cuenta este valor se calcula los estimados de poblacién
econdémicamente activa obteniendo un total de posibles consumidores de 17544
individuos. Comprendidos entre las edades de 15 a 44 afios, por ser los que estan

en edad de poder realizar actividades fisicas.

En vista de que no se pudo segmentar a profundidad hacia donde iria dirigido mi
producto se procedio a elaborar y llevar acabo la prueba piloto para poder
determinar mis posibles consumidores aplicando la siguiente pregunta: ¢Cuantos

productos para ganar peso consume al afio? Reflejando los siguientes resultados:

Tabla 5 ;Cuantos productos para ganar peso consume al afio?

Escala Frecuencia Porcentaje
1 4 13,3
2 5 16,7
3 10 33,3
4 7 26,7
5 2 6,7
6 1 3,3
7 1 0,0
8 0 0,0
9 0 0,0
10 0 0,0
Total 30 100

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

e Segmentacion de Nutricionistas

Tabla 6 Dimensién conductual de Nutricionistas

VARIABLE DESCRIPCION

Tipo de necesidad Seguridad

Tipodecompra ~  seeeeeeeeeeees
Relacién con la marca Si

Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz



Tabla 8 Dimension demogréafica Nutricionistas

VARIABLE DESCRIPCION TCP  ANO 2010 TCPA ANO 2019
Género/parte Hombre 1.75% 30582 15.75% 35399
urbana Mujeres 1.75% 33260 15.75% 38498
Edad 25-69 afios 1.75% 31117 15.75% 36018
Escolaridad Superior y 1.75% 11602 15.75% 13429

postgrado
Ocupacion Nutricionista 8 17

Fuente: (INEC, 2010), (SNI, 2019) (Yugcha, 2018)

Proyeccion de nutricionista con base a datos 2010 y 2017 de (Yugcha, 2018)

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
Tabla 7 Dimension geografica Nutricionistas
VARIABLE DESCRIPCION TCP ANO 2010 TCPA ANO 2019

Pais Ecuador 1.95% 14.483.499 17.55% 17.025.353

Region Sierra 1.84% 6.449.355 16.56% 7.517.3.68
Provincia Cotopaxi 1.75% 409205 15.75% 473655
Ciudad Latacunga 1.75% 170489 15.75% 197341
Sector Urbano 1.75% 63842 15.75% 73897

Fuente: (INEC, 2010), (SNI, 2019)
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

1.2.4. Plan de muestreo

e Poblacion

Segln Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) definen la poblacion de una
investigacion como el “Conjunto de todos los casos que concuerdan con
determinadas especificaciones”(p.174). Es decir, aquellos individuos u objetos con

caracteristicas o condiciones similares, las cuales pueden ser observadas y

estudiadas en un momento dado.

Segun Arias (2012) “aquella en la que se desconoce el total de elementos que la
conforman, por cuanto no existe un registro documental de éstos debido a que su
elaboracion seria practicamente imposible”(p. 82). En este sentido, la poblacion

estudiada corresponde al tipo infinita ya que el total de posibles consumidores del

suplemento es desconocido.

e Muestra



La muestra es esencialmente un subconjunto de la poblacion. Digase que es un
subconjunto de elementos que pertenecen al conjunto definido en sus
caracteristicas, llamado poblacion. Rara vez se puede medir a toda la poblacion, por
lo que se selecciona una muestra y, por supuesto, se pretende que este sea el fiel

reflejo de la poblacidn en su conjunto (Hernandez Sampieri et al., 2014).

e Muestreo no probabilistico: “denominado también muestreo de
modelos, las muestras no son representativas por el tipo de seleccion,
son informales o arbitrarias y se basan en supuestos generales sobre la
distribucion de las variables en la poblacion” (Pimienta, 2000, p. 265).

e Muestreo de cuotas: “Todos los elementos conocidos de la poblacion
tienen que aparecer en la muestra” (Salvado, 2013, p. 17).

En este caso se emplean estos dos tipos de muestreo para la seleccion de la muestra,
del total de la poblacion a estudiar, buscando que sea lo mas fiel posible. Del total
de habitantes econdmicamente activos que hay en la ciudad de Latacunga, se

selecciona la muestra para la investigacion.

Tabla 9 Aplicacion del sigma en los consumidores

N= poblacion
Z=nivel de confianza (1,96)
Datos: E= error de muestreo (0,05)
Unidades consumo maximo 7
Unidades consumo minimo 1

_ valor minimo+valor maximo
0_

Célculo 2
_ 147 _
o=—=4
2
Sigma 4
_ 02x72
N= o2
Formula de la determinacion del universo
_ 4%%1,96°
0,052
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_ 16%3,8416

0,0025
N= 24586
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
Tabla 10 Afectacién del sigma en el consumidor
Sigma Frecuencia
4 1 afio
0,33 1 mes

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

e Calculo de la muestra Consumidor final

Donde:

n: Tamafo de la muestra

E: error de muestreo (0,05)
Z: nivel de confianza (1.96)

o: sigma (0,33)

_0,33%x1,962
0,052

n =169

Segun los célculos realizados, del total de la poblacion de la ciudad de Latacunga,
a 169 personas se les deben aplicar los instrumentos de investigacion, para obtener
una informacién fidedigna. Los cuales seran seleccionados al azar para aplicar una

encuesta, teniendo en cuenta los tipos de muestreo enunciados anteriormente.
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1.2.5. Planteamiento de objetivos especificos.

e Objetivo 1: Analizar el entorno y la demanda que determina e identifica las

preferencias del consumidor por el suplemento ganador de masa muscular

a base de machica y clara de huevo en polvo para la ciudad de Latacunga,

provincia de Cotopaxi.

Tabla 11 Objetivo |

Necesidades de Informacion Tipo d?, Fuentes Instrumentos
Informacion
Establecer el mercado objetivo
al que se pretende ofertar el Secundaria Internet Base de datos
producto.
Valorar a los consumidores
dispuestos a consumir el Primaria Encuesta Cuestionario
producto.
Registrar las predilecciones de
los posibles clientes. Primaria Encuesta Cuestionario
Ministerio de
Demanda potencial Secundaria Salud Publica e Banco de datos
INEC
Requisitos legales Secundaria ARCSA Informacion de otras

organizaciones

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

e Objetivo 2: Realizar un estudio técnico acerca de la decision de compra de

los posibles clientes.

Tabla 12 Objetivo 2

. ., Tipo de
Necesidades de Informacion po de Fuentes Instrumentos
Informacion
Identificar las necesidades del mercado N . .
. Primaria Encuesta Cuestionario
a estudiar
Determinar los ciclos de compra de los N . .
. Primaria Encuesta Cuestionario
consumidores
Medir la aceptabilidad del producto Primaria Encuesta Cuestionario
Informacion de
Establecer el proceso productivo Secundaria Proveedores otras

12

organizaciones



Identificar los equipos necesarios para

., Secundaria Proveedores Base de datos
la produccion

Establecer la marca, precio,

oL T !, Primaria Encuesta Cuestionario
comercializacion, divulgacion, etc.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

e Objetivo 3: Desarrollar un estudio de mercado para determinar la viabilidad
de la produccion del suplemento ganador de masa muscular a base de

machica y clara de huevo en polvo para la ciudad de Latacunga, provincia

de Cotopaxi.

Tabla 13 Objetivo 3

Necesidades de Informacion Tipo de:, Fuentes Instrumentos

Informacioén
Caracterizacién de la inversion. Secundaria Libros C_alculo_s’ de
inversion
Establecer los costos de los activos
necesarios para la produccion vy Secundaria Proveedores Bases de datos
direccion.
Exqmmar los indicadores econémicos Secundaria BCE Bases de datos
nacionales
Corporacion
Oferta potencial Secundaria Financiera Banco de datos
Nacional

Indicadores financieros: TMAR, VAN, Secundaria Libros Servicios
TIR, B/C. Periodo de Recuperacion. agrupados

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

1.2.6. Disefio y recoleccion de informacion.

Bancos de datos de otras organizaciones
e Necesidad 1: Obtencion de informacion

Con larevision de las bases de datos de las instituciones como el INEC, se recopila
informacidn sobre la poblacidn objeto de estudio, sus caracteristicas y necesidades,
asi, como su estilo de vida y posibilidades econémicas para adquirir un producto
que desea. Determinando en el estudio de la segmentacién del mercado con la
dimensién de comportamiento que especifica, ademas, el tipo de compra, la
relacién y la actitud que las personas tienen hacia el producto, la dimension

geografica y demogréafica que mas directa del cliente que consumira el producto.
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e Necesidad 2: Manejo de la informacion

Igualmente se utilizara informacion proporcionada para el proceso de produccion,
adquiriendo el conocimiento sobre la elaboracion de un suplemento ganador de

masa muscular a base de machica y clara de huevo en polvo, como se presentan:

e Receptar materia prima
e Verificar materia prima
e Cocinar

e Triturar

e Deshidratar

e Licuar

e Retirar impurezas

e Tostar

e Moler

e Dosificar
e Mezclar
e Envasar

o Sellary almacenar

e Necesidad 3: Uso de la informacion
Ademas, se utilizara informacién secundaria para calcular la inversion requerida
utilizando bases de datos de proveedores, para tener una idea clara de los precios

de todos los insumos y activos necesarios para la produccion.
1.2.7. Informacion primaria

Para la obtencién de la informacion primaria se aplicd una encuesta a la muestra

seleccionada de la poblacion objeto de estudio, los que son analizados

Para la recoleccion de la informacién primaria se aplica una encuesta a la muestra
resultante de los calculos realizados a la poblacion total objeto de estudio. En este
sentido Rivera y Fernandez (2015, p. 2): “este tipo de fuentes contienen

informacion original es decir son de primera mano, son el resultado de ideas,

14



conceptos, teorias y resultados de investigaciones”.
1.2.8. Informacion Secundaria.

Esta clase de informacion ya existente, y se encuentra disponible en la base de datos
de las diferentes entidades publicas y privadas. Estos datos son necesarios para
conocer los materiales, los beneficios, caracteristicas entre otros relacionados al
producto. “Son las que ya han procesado informacion de una fuente primaria. El
proceso de esta informacion se pudo dar por una interpretacion, un analisis, asi
como la extraccion y reorganizacion de la informacion de la fuente primaria (Rivera
& Fernandez, 2015, p. 2).

1.2.9. Anélisis de la encuesta.

La encuesta aplicada a la muestra del estudio facilitd la recopilacion de datos que
fueron tabulados, procesados e interpretados permitiendo la proyeccion de estos y
el establecimiento de deducciones valiosa para el plan de negocio que se desarrolla.
Se plasma a continuacion el analisis de cada una de las preguntas que conformaron

el instrumento aplicado y de las respuestas obtenidas.

Pregunta 1. ; Que se le viene a la mente cuando escucha la palabra ganador de
peso?

Tabla 14 ganadores de peso

Opciones Frecuencia Porcentaje
Pechuga de pollo 4 2,37
Inyecciones 4 2,37
Clara de huevo 11 6,51
Machica 25 14,79
Suplementos alimenticios 125 73,96
Total 169 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Gréfico 1 ganadores de peso
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Segun datos de la encuesta realizada a 169 personas, el 73,96% coincidio en
suplementos alimenticios como una forma mas rapida para ganar peso 0 aumentar
la masa muscular, mientras que un 14,79% refirieron a la Machica como una opcion
para cumplir este cometido. Un porcentaje mas bajo tuvo en cuenta las demas
opciones, como la alimentacidn con carne, huevo, e inyecciones. Estos resultados
permiten deducir que la muestra en estudio tiene internalizada la expresion
“suplemento alimenticio”, esto es razonable tomando en cuenta que es una
expresion de uso comdn cuando se refieres a productos asociados con deportistas 0

incluso personas que asisten a gimnasios.
Anélisis

Las circunstancias que inclinan a una persona buscar medios para aumentar de peso
son variadas, pueden ser originadas por razones estéticas, salud, entre otras, sin
embargo, también es importante resaltar que esto se busca de una forma armonica
sin caer en la obesidad. En entonces donde entra los suplementos como productos
asociados a la ganancia de masa corporal surgen en los pensamientos de las
personas, al ser por afio uno de los medios méas usados para lograrlo. Puede verse,

ademas, que, aunque en proporcion menor tanto la machica como el huevo se
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plantean como opciones en los individuos encuestados, esto desde el punto de vista
de marketing es una oportunidad para suplemento ganador de masa muscular a base
de machica y clara de huevo en polvo ya que se dispone de palabras o expresiones
familiares como Suplemento + Machica + Huevo que pueden ser consideradas en

aspectos publicitarios.

Pregunta 1.1 ;Que se le viene a la mente cuando escucha la palabra ejercicio?

Tabla 15 palabras asociadas a ejercicio

Opciones Frecuencia Porcentaje
Deportes 35 20.71
Gimnasio 134 79.29
Total 169 100

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

20.71

79.29

Deportes Gimnasio

Gréfico 2 palabras asociadas a ejercicio
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

De un total de 169 encuestados el 79.29% vincul6 el ejercicio con un gimnasio,
mientras que el 20.71% lo asocié a los deportes que se practican. Esto es aceptable,

ya que por lo general las imagenes o estereotipos que vemos cotidianamente
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relacionan el ejercicio con actividad fisica pero dentro de un recinto con maquinas

Yy pesas.
Analisis

Frases coloquiales como “metete al gimnasio y has ejercicio” son mas frecuentes
que “has ejercicio jugando futbol”, esto de cierto modo condiciona a los sujetos a
vincular ejercicio y gimnasio. Aunque, con diferencias considerables, tanto el
deporte como el gimnasio son de interés para el plan de negocios suplemento
ganador de masa muscular a base de machica y clara de huevo en polvo, ya que los
dos campos estan interrelacionados y en ambos es comun el uso de complementos

nutricionales, vitaminicos o de obtencion de masa muscular.

Pregunta 1.2. ;Que se le viene a la mente cuando escucha la palabra dieta?

Tabla 16 palabras asociadas a dieta

Opciones Frecuencia Porcentaje
Gimnasio 4 2.37
Pechuga de pollo 5 2.96

5 comidas diarias 26 15.38
Sin colorantes/poco azucar 30 17.75
Saludable 104 61.54
Total 169 100

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Gréfico 3 palabras asociadas a dieta
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Los resultados de la encuesta, se presenta que un 61.54% que corresponde a 104
personas de 169 que conforman la muestra del estudio, asociaron la dietaa la a la
condicion saludable seguido por la segunda mayor proporcion por la opcion “Sin
colorantes/poco azlcar”, aun cuando son frases distintas estdn estrechamente
relacionadas ya que se vinculan a una sana alimentacion, sin la utilizacion de

alimentos transgénicos, altos en grasas o con preservantes y colorantes.
Anélisis

Los individuos encuestados manifiestan una clara concepcion de dieta, aun cuando
hayan planteado diferentes opciones, unas con mayor proporcion que otras, pero
tanto gimnasio, pechuga de pollo, 5 comidas diarias, sin colorantes/poco azlcar y
saludable estdn cominmente inmerso en el vocablo y asociado a dieta. El hecho de
que “saludable” sea la de mayor porcentaje, brinda al producto considerado en este
estudio, el cual estd elaborado con machica y huevo oportunidad de ser
promocionado como un producto sano, natural y sin aditivos quimicos, lo que
Ilamaria la atencion de un considerable segmento de clientes parcializado con lo

saludable.

Pregunta 1.4 ;Que se le viene a la mente cuando escucha la palabra
alimentacion?

Tabla 17 Palabras asociadas a alimentacion

Opciones Frecuencia Porcentaje
Gimnasio 2 1.18
Carbohidratos 4 2.37
Aminoacidos 8 4.73

5 comidas 16 9.47
Alimentacion planificada 21 12.43
Comida sin grasa 28 16.57
Comida balanceada 90 53.25
Total 169 100
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

O Gimnasio
[0 Carbohidratos
[ Aminoéacidos
5 comidas
[0 Alimentacion planificada
[ Comida sin grasa

@ Comida balanceada

Gréfico 4 palabras asociadas a alimentacion
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Los resultados relacionados con esta pregunta de la encuesta, muestran predominio
de personas que coinciden con “comida balanceada” cuando se les consulta sobre
alimentacion, este representa el 53,25% de los encuestados lo que equivale a 90
individuos. En segunda posicién destaca “comida sin grasa” con 28 sujetos que
concuerdan en este topico. El resto de las opciones como lo son alimentacion
planificada, 5 comidas, aminoacidos, carbohidratos muestran minimos porcentajes
de hasta 1% mismos que indican que dichos términos tienen muy poca concepcion

de nutricion e ingesta de alimentos saludables.
Anélisis

La mayoria de personas tiene conocimiento de que una alimentacion balanceada es
primordial y con mas razon el suplemento a base de machica y huevo, puede ser
visto por este segmento de posibles consumidores de una forma receptiva, ya que
ambos ingredientes estan contemplados como alimentos de una dieta balanceada y
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sobre todo de fécil preparacion, ademas son ingredientes sanos y naturales, mismos

gue a ninglin momento pueden causar dafios a la salud de cada consumidor

Pregunta 2. ¢ Tiene algun problema al momento de consumir productos para
ganar peso?

Tabla 18 problemas con ganadores de peso

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 169 100

No 0 0
Total 169 100

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Esi Eno

Gréfico 5 problemas con ganadores de peso
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

De acuerdo con la interrogante, de si tiene o no problemas para consumir productos
que aumente la masa muscular, el total de los encuestados admitieron presentar
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problemas en este sentido. Esto se debe a que la mayoria de los productos para ganar
peso disponen de ciertos ingredientes que no son naturales por lo que existe la
posibilidad de que no sean tolerados por los sujetos que la consumen, bien sea por
efecto de los quimicos presentes o0 por otros componentes no descritos en las

etiquetas.
Anélisis

Algunos productos para ganar masa muscular, pudieran incluir estimulantes o
esteroides, los cuales pudieran pasar desapercibidos para personas no detallistas de
los componentes reflejados en las etiquetas de los suplementos ocasionando
reacciones adversas a las esperadas. De alli la importancia de no guiarse por una
imagen o eslogan del envase sino por los ingredientes presentes. En este orden de
ideas un producto 100% natural a base de machica y huevo, tendria mas
receptividad y con minima posibilidad de efectos contrarios, ya que ambos

ingredientes son de consumo comun por los individuos.

Pregunta 2.1 Indique el mayor problema que tuvo al consumir los productos
para ganar peso.

Tabla 19 problemas habituales

Opciones Frecuencia Porcentaje
Poca existencia de distribuidores 7 4.14
Problemas gastricos 19 11.24
Sabor insipido 26 15.38
Costo elevado 46 27.22
No ganar peso 71 42.01
Total 169 100

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Grafico 6 problemas habituales
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Del total de los encuestados que respondieron la interrogante sobre el mayor
problema que presentaron al consumir productos para ganar peso, el 42,01%
admitieron no haber logrado ganancia de masa corporal, otro elemento relevante es
el hecho de que muchos suplementos para ganar peso son importados de otros
paises por lo que los costos tienden a ser elevados, ocasionando que estos sean
accesibles solo a un grupo reducido de consumidores, esta afirmacion se evidencia
por la tendencia mostrada por los encuestados donde 46 sujetos que representan el
27,22% de la muestra, otro grupo de encuestados dieron interés a los problemas
gastricos (11,24%) y sabor que mostraron productos consumidos por ellos con
anterioridad.

Andlisis

En el mercado existen muchos suplementos que impactan en gran posibilidad de
que al consumir productos comerciales con ingredientes mixtos y no naturales los
resultados sean desfavorables, lo que desmotiva al cliente a seguir usandolo, el
suplemento a base de machica y huevo a ofertar es 100% natural y por los tanto
presenta una ventaja amplia, dado que los ingredientes son de consumo habitual y
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sobre todo sanos.

Pregunta 3. ; Cuantos productos para ganar peso consume al afio?

Tabla 20 frecuencia de compra al afio

Opciones Frecuencia Porcentaje
1-3 productos 59 34.91
4-7 productos 90 53.25
8-11 productos 20 11.83
Total 169 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

@ 1-3 productos
11,83%

34,91% 4-7 productos

8-11 productos

53,25%

Gréfico 7 frecuencia de compra al afio
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

El 53,25% de 169 encuestados coincidieron en el consumo de 4 a 7 productos en el
afio para aumentar la masa muscular. Mientras, 59 consultados que representa el
34,91% consumieron 1 a 3y el resto entre 8 y 11. Lo que indica una amplia gama

de productos en el mercado, pero sugiere que no son tan efectivos como se requiere

o0 espera el consumidor.

Analisis
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El hecho de que un consumidor emplee entre 4-7 productos anuales, indica también
que hay una alta demanda y que una vez iniciado un ciclo de uso de algun tipo de
suplemento comercial ya existente tienden a mantenerse. Esto expone un cierto
nivel de fidelidad del cliente si este percibe beneficios del producto. Debido a que
el la machica y el huevo contienen proteina y minerales, aunado a su condicién de
100%natural tendria elevada posibilidad de establecerse en la preferencia de los

consumidores.

Pregunta 4. ; Aproximadamente cuanto gasta en suplementacion para ganar
peso al afio?

Tabla 21 gasto en suplementacién

Opciones Frecuencia Porcentaje
1-50 USD 6 3.55

51 -100 USD 15 8.88
101 - 150 USD 36 21.30
151 -200 USD 39 23.08
201 - 250 USD 37 21.89
251 USD en adelante 36 21.30
Total 169 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

[0 1-50 USD
051 -100USD

101 -150 USD
@151 -200 USD
@201 -250 USD
21,30% @251 USD en adelante

Grafico 8 gasto en suplementacion
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Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

De 169 personas que respondieron la encuesta el 23,08% dice gastar en productos
para ganar masa muscular entre 151 y 200 USD. EI 21,89% sobre los 201 USD y
250 USD, el 21,30% por encima de 250, mientras que el resto de los encuestados
entre 1 y 150 USD. Evidenciando un alto consumo de suplementos de cualquier
tipo para ganar peso o masa muscular. Realizando un agrupamiento, se podria
establecer que 87,6% de los consultados gastan o gastarian desde 101$ y mas en

suplementos para aumentar peso.
Andlisis

Los resultados expuestos anteriormente indican en primer lugar un interés de los
individuos de invertir en su salud y condicion fisica. EIl producto elaborado con
machica y huevo tiene como ventaja ser de facil elaboracion y los ingredientes no
son costosos, por lo que podria convertirse en un excelente sustituto de los ya
existentes. Ya que muchos consumidores pueden gastar mas de 100% anuales la
demanda del suplemento involucrado en este estudio pudiera tener un crecimiento

exponencial al ser de bajo costo y sencilla adquisicion.

Pregunta 5 ¢ De las siguientes caracteristicas que posee un suplemento ganador
de peso, ordene segun su preferencia?

Tabla 22 caracteristicas importantes

Opciones Frecuencia Porcentaje
Sabor 12 7.10
Olor 22 13.02
Presentacion 22 13.02
Precio 45 26.63
Aporte nutricional 68 40.24
Total 169 100

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Graéfico 9 caracteristicas importantes
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Los consultados dieron mayor importancia a dos aspectos el primero “aporte
nutricional” (40,24%) y el segundo “el precio” (26,63%). Esta tendencia manifiesta
el interés del consumidor a no solo lograr el incremento de la masa muscular sino
lograr ademas la armonia con lo que paga y los nutrientes que aporta. El suplemento
a base de machica y huevo tiene las condiciones para cubrir las exigencias, por una
parte, por estar conformado por ingredientes relativamente econémicos y de facil
produccion podria ofrecerse a mddicos precios, mientras que sus bondades

nutritivas lograrian cubrir los requerimientos manifestados.
Anélisis

Presentacion, sabor y olor son otros elementos de interés del consumidor. Por lo
general los suplementos existentes presentan grandes camparias publicitarias y
envases con decoraciones llamativas alusivas a un cuerpo sano Yy tonificado, pero
contrastan con el sabor y olor que dispone el contenido, lo cual frecuentemente

contrapone las expectativas de degustacion de quien adquiere el producto.

Pregunta 6. ;Qué marca de suplemento ganador de masa muscular prefiere?

Tabla 23 marca preferida
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Opciones Frecuencia Porcentaje

Ultimate nutrition 25 14.79
Muscle Meds (ej: Carnivor) 28 16.57
Optimum nutrition (ej: whey gold standar) 52 30.77
Muscletech (ej: Nitrotech) 64 37.87
Total 169 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

14,79
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37,87
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@ Ultimate nutrition Muscle Meds (ej: Carnivor)

Optimum nutrition (ej: whey gold standar) I Muscletech (ej: Nitrotech)

Gréfico 10 marca preferida
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Existe gran variedad de suplementos que ofertan al consumidor la promesa de ganar
masa muscular, muchos de estos importados de otras naciones y con componentes
no naturales. Sin embargo, existen productos que son mas conocidos que otros o
que gozan de la preferencia. Con base en las respuestas de los consultados se
presenta como mayor consumidos con el 37,87% Muscletech, el 30,77% Dymatize,

y el resto eligié Muscle Meds o Ultimate Nutrition.
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Andlisis

Lo antes expuesto, manifiesta un alto grado de consumo de producto con proteina
artificial obtenida bajo mecanismos de laboratorio, es decir no naturales. Productos
como el Muscletech tal como lo expresan en su pagina web, estan elaborados a
partir de proteinas aisladas e hidrolizadas de suero (MuscleTech, 2020). Si
embargo, esta preferencia esta fundamentada a que no existen en e mercado
productos 100% naturales con resultados efectivos como los que puede proveer el

suplemento a base de machica y huevo.

Pregunta 7. ¢De los siguientes lugares donde le gustaria adquirir el
suplemento?

Tabla 24 lugar de compra

Opciones Frecuencia Porcentaje
Sitio web 18 10.65
Tienda de suplemento 38 22.49
Centros comerciales 49 28.99
Gimnasio 64 37.87
Total 169 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

.

[ Sitio web
10,65%
Tienda de suplemento
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Gimnasio
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Gréfico 11 lugar de compra
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

29



Interpretacion

En relacion con la consulta de la preferencia para la compra el 37,87% considera
que, en el gimnasio, esto se debe a que lo visualizan como un punto de sencillo
acceso, el 28,99% de los encuestados se inclind por adquirir el producto en centros
comerciales y el 22,49 % en tiendas de suplementos. En el caso de esta Ultima
dispone de menor proporcion dado que por lo general muchas tiendas se vuelven
distribuidores exclusivos de una marca por lo que se tiende a reducir la variedad, lo
que desmotiva al consumidor quien busca tener opciones acordes a sus necesidades

y posibilidades, el sistema online solo presenta el 10,65%
Andlisis

Los canales de distribucion que usan las empresas proveedoras de suplementos
tienen a ser variado con el avance del internet, el comercio on line ha facilitado la
adquisicién de productos, tomando como referencia el aspecto mencionado, en un
futuro se implementara una tienda on line para la adquisicion del suplemento Nitro,
en los gimnasios se dedujo que los suplementos tienen mucha aceptacion ya que
son los lugares donde se ejecutan las rutinas de ejercicio y pudieran evaluar de
manera mas facil los resultados de compafieros para de este modo decidir por un

tipo u otro producto.

Pregunta 8. De los siguientes suplementos enumere segn su preferencia.

Tabla 25 preferencia de suplementos

Opciones Frecuencia Porcentaje
Pechuga de pollo 25 14.79
Claras de huevo 32 18.93
Levadura de cebada 39 23.08
Suplemento ganador de peso 73 43.20
Total 169 100

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Gréfico 12 preferencia de suplementos
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

En la interrogante respecto a las preferencias de productos que aumenten masa
muscular, el 43,20% de 169 encuestados optaron por los suplementos para ganar
peso, el 23,08% levadura de cebada, mientras el resto se dividié entre la clara del
huevo y la pechuga. Lo que podemos apreciar una tendencia mayor a consumir
suplementos ya elaborados. Por otra parte, se manifiesta en estos resultados un
panorama favorable para el suplemento base de machica y huevo, ya que sus
componentes estan presentes dentro de la preferencia de los consultados con
23,08% y 18,93% respectivamente, lo que permite inferir que podria tener

aceptacion y competir con otros productos comerciales ya existentes.
Anélisis

Acorde a los datos recolectados, mi producto va tener una buena aceptacion en el
mercado debido a que la mayoria de personas optan por tarros de suplementos para
obtener mejores resultados, en lo que concierne a la levadura de la cerveza, es un
producto poco consumido debido a su sabor, el cual no es muy agradable, por esta

razon se pretende introducir al mercado un producto con un sabor agradable

Pregunta 9. De los siguientes materiales de envases de suplementos, enumere
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segun su preferencia.

Tabla 26 preferencia de envases

Opciones Frecuencia Porcentaje
Funda de Ziploc 31 18.34
Frasco de plastico 35 20.71
Frasco de vidrio 41 24.26
Bolsa de papel 62 36.69
Total 169 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

18,34%
36,69%
20,71%
24,26%
Funda de Ziploc Frasco de plastico Frasco de vidrio

Gréfico 13 preferencia de envases
Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Como se puede apreciar la mayoria de los encuestados se inclina por adquirir el
producto en bolsas de papel con un 36,69% de aceptacion, seguidos por un 24.26%
elige los envases de vidrio, mientras que el resto prefiere otros materiales. Los

recipientes de vidrio disponen de un 24,26% dado a la imagen clésica de que

conservan por mayor tiempo el contenido.

Andlisis
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El alto porcentaje que recibio el empaque de papel, puede estar relacionado con la
tendencia conservacionista, la facilidad de manipulacion, traslado y almacenaje a
diferencia del vidrio que presenta como desventaja el riesgo de romperse y el peso.
Los envases plasticos aun cuando son mas ligeros y seguros tienden a conservar

humedad en su interior por lo que existe posibilidad de deterioro del suplemento.

Pregunta 10. ¢(Mediante cual herramienta de publicidad le gustaria tener
conocimiento del producto ganador de peso?

Tabla 27 herramienta de publicidad

Opciones Frecuencia Porcentaje
Entrega de muestras gratis del producto 5 2.96
Spot radial 6 3.55
Vallas publicitarias 12 7.10
Comerciales de televisidn 20 11.83
Afiches 27 15.98
Anuncios en redes sociales 48 28.40
Banners 51 30.18
Total 169 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Graéfico 14 herramienta de publicidad
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Fuente: datos de la encuesta
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretacion

Segun las respuestas arrojadas, los banners y las redes sociales son los sitos més
idéneo para enfocar la publicidad del producto, sin descartar los afiches y
comerciales de television. Los primeros obtuvieron el 30,18% de las contestaciones
de los consultados y las segundas el 28,40%. Las plataformas digitales estan en
auge aun mas debido al desarrollo de dispositivos moviles con gran capacidad de
procesamiento en los que se pueden apreciar con alta definicion detalles de

comerciales o imagenes publicitarias.
Anélisis

Para el suplemento a base de machica y huevo las opciones banners y anuncios en
redes sociales son perfectamente aplicables; en lo que concierne a redes sociales
seria una buena opcion ya que Ultimamente las personas en un pequefio porcentaje
se informan por television y en gran porcentaje por Facebook, Whatsapp o
Instagram lo cual resulta favorable por motivo que permiten abordar un amplio

segmento de cliente.
1.2.10. Demanda Potencial

Para Kotler y Armstrong (2012) la demanda potencial no es mas que las unidades
de un producto gque los compradores estarian dispuestos a comprar o que ya se han

comprado.

La demanda potencial estd representada por la méxima demanda que puede
presentarse para un determinado productos, el conocer este factor facilita
comprender o estimar los niveles en los que un producto o servicio sera solicitado,
este estd dado por la relacion entre el nimero de los posibles compradores, el precio
del producto y la cantidad de producto per cépita (Arévalo, 2019)

Tabla 12 proyeccion demanda método promedio mévil afio 2020

Afio ,
PROMEDIO MOVIL DESVIACION ABSOLUTA
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K2 K6 K7 K2 K6 K7

2010 15157

2011 15422

2012 15687 15290

2013 15953 15555

2014 16218 15820

2015 16483 16085

2016 16748 16351 15820

2017 17014 16616 16085 15953 398 928 1061
2018 17279 16881 16351 16218 398 928 1061
2019 17544 17146 16616 16483 398 928 1061
2020 17412 16881 16748 1194 2785 3183

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

En vista que es un producto nuevo, no se tiene datos historicos por lo cual se
procede a proyectar la demanda para el afio 2020 con el método de promedio mévil,
utilizando para este fin la tasa de crecimiento poblacional de Cotopaxi que es del
1,75%, finalizado el célculo se obtuvo el valor de 17412 personas que estarian

dispuestas a consumir el suplemento ganador de masa muscular.

Tabla 12 Demanda potencial

PERSONAS Sigma UNIDADES

ANO 2020 17412 * 4 69648

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

1.3. ANALISIS MACRO Y MICROAMBIENTE
1.3.1. Analisis del Micro Ambiente.

Fuerzas de Porter

e Poder de negociacion con los clientes
Analizando la figura anterior se deduce que las personas que deseen consumir el
producto no tienen un alto grado de negociacion puesto que ellos necesitan este
suplemento para un mejor estilo de vida y por otra parte el valor de comercializacion
se pretende sea relativamente econdmico, considerando que sera producido en el

pais.
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¢ Rivalidad entre las empresas

En el mercado se encuentran empresas establecidas que ofrecen productos similares
al previsto en este plan, lo que las convierte en una competencia directa y rival de
la marca. Unas con mas ventajas que otras, teniendo en cuenta que son capaces de

producir y comercializar sus productos.

e Amenazas de productos nuevos

Las amenazas provienen de los propios de su clase, es decir, otros suplementos con
otros ingredientes y el mismo objetivo. Para contrarrestar la competitividad es
necesario establecer estrategias que atraigan a los potenciales clientes y diferencie

la marca y el producto en si del resto que circula en el mercado.

e Poder de negociacion con los proveedores

Por su parte, los proveedores tienen un gran poder, debido a que sin la materia prima
no hay produccion, ni producto. Ademas, los productores de machica son pocos,
situacion que podria encarecer el valor del suplemento a ofertar. Restando

competitividad en el mercado.

e Amenaza de productos sustitutos

Las bebidas naturales o los jugos verdes, como se le denomina pueden ser un
producto que sustituya el planteado. Sin embargo, en el pais no existe una fuerte
tendencia por el consumo de estas bebidas verdes. Aunque no es menos cierto que

cada dia las personas se preocupan mas por su salud y el cuidado de su cuerpo.

ompetidore
potenciales:

-Suplementos
para el cuidado
del organimso
en general

Clientes:
-Personas con

Competidores

Proveedores:

en el sector:
-Proveedores problemas de
de productos -Empresa salud
naturales establecida en -Personas que
el mercado

practican deportg

Producto
Sustitutivos:
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Figura 1 Fuerzas de PORTER
Elaborado por: Kevin Mufioz

1.3.2. Analisis del Macro Ambiente.

Para determinar la situacion del macro ambiente se realiza el anélisis PESTEL, es
un concepto en los principios de marketing. Ademas, las empresas utilizan este
como herramienta para rastrear el entorno en el que operan o conciben planear un
nuevo proyecto, producto o servicio. Este analisis servira para ayudar a crecer las
oportunidades y reducir las amenazas del negocio. Segun los autores Pérez, et al
(2015, p. 5):

...la metodologia PESTEL se adapta a las situaciones particulares del lugar
de estudio, tomando en cuenta sus necesidades. Se puede anticipar también,
que la aplicacién de la herramienta muestra condiciones necesarias que se
derivan principalmente de su delimitacion (qué factores) y del método a

utilizar.

El analisis PESTEL es util por cuatro razones principales:

» Permite avizorar oportunidades y amenazas significativas

» Deja ver la direccién en la que la empresa debe ir dentro de su entorno.
Ayuda a moldear la idea de negocio, para realizar los posibles cambios y
evitar el fracaso.

» Evita que se comiencen emprendimientos o proyectos destinados al fracaso,
por razones fuera del alcance del emprendedor.

» Ayuda a aclarar suposiciones sobre el mercado, regién o pais, mostrando

una vision objetiva del entorno.
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Figura 2 Analisis PESTEL
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Tabla 28 Analisis PESTEL

Politico Econdmico
e Conflictos internos e Lainflaciony el desempleo
e Cambio de gobierno e La eliminacion del subsidio a los
e Politicas fiscales combustibles

Social-Cultural Tecnolégico
e El nivel de ingresos e El uso de las nuevas apps para teléfonos
e Estilo de vida inteligentes
e Elclimaes inestable en la zona e Politicas gubernamentales de conectividad
e La movilidad de las personas en el
territorio
Ecoldgicos Legal
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El nuevo Cédigo Organico del Ambiente
aprobado en el afio 2017, garantiza el
derecho a vivir en un medio ambiente sano
y ecolégicamente equilibrado, asi como la
proteccion de los derechos de la
naturaleza, estructurado en siete libros
entre los cuales estan: Calidad ambiental;
Cambio climatico; y, Compensacion
integral por dafios ambientales y régimen
de sanciones.

El Art 27, numeral 6 de este cddigo
dispone que los gobiernos Auténomos
Descentralizados ~ Metropolitanos vy
Municipales tienen la facultad, entre otras,
de: “Elaborar planes, programas y
proyectos para los sistemas de recoleccién,
transporte, tratamiento y disposicion final

El Cap. 2 de la Normativa Técnica Sanitaria
para Alimentos Procesados en su Art. 72
manifiesta: “Los establecimientos donde se
realicen una o mas actividades de las
siguientes:  fabricacién, procesamiento,
envasado o empacado de alimentos
procesados, podran obtener el certificado
de Buenas Practicas de Manufactura”.
(Registro Oficial Suplemento 681, 20186, p.
30)

Por su parte el Art. 80 de esta normativa
dispone que las personas que manipulan
alimentos deben:

a) Mantener la higiene y el cuidado
personal,

b) Comportarse y operar de la manera
descrita en el articulo 78 de la presente
norma técnica;

c) Estar capacitado para realizar la labor
asignada, conociendo previamente los
procedimientos, protocolos,
instructivos relacionados con sus
funciones 'y  comprender las
consecuencias del incumplimiento de

los mismos.

Por otro lado, la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria,
dispone; por Resolucién ARCSA-DE-067-
2015-GGG, los alimentos procesados
requieren Notificacion Sanitaria en lugar de
Registro Sanitario, para su distribucion y
comercializacion en el Ecuador (ARCSA,
2015).

de residuos o desechos sélidos”. (Registro
Oficial Suplemento 983, 2017, p. 19) .

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Desde el punto de vista politico existe evidencia reciente, cuando en el pais ocurrié
un estallido social, generando pérdidas millonarias para todos los sectores de la
economia. Provocado por el anuncio del presidente de la republica, de eliminar el
subsidio a los combustibles. Acto que despertd el descontento general por las
implicaciones econdmicas que traeria. En pocos dias se elevaron los precios de los

alimentos, productos y los servicios.

Segun cifras publicadas por BCE en octubre de (2019a) la inflacion marco un 0.52%
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general. Esto provoca un bajo poder adquisitivo en la poblaciéon por tanto la
posibilidad de gastar es menor. A su vez el desempleo se ubica en 5.94% hasta
septiembre de (2019b), otro indicador que atenta contra el consumo de bienes y

servicios, provocando efectos colaterales para un nuevo emprendimiento.

La tendencia del uso de las nuevas tecnologias, como los teléfonos inteligentes,
puede parecer una amenaza y una oportunidad para el negocio. En este sentido el
uso de las redes sociales para promocionar cualquier producto o servicio es muy
comun. De ahi que muchos de los potenciales clientes realicen compras atreves de
internet. Sin embargo, la organizacion puede usar también este método para llegar

a mas clientes e insertarse en el mercado explotando las nuevas técnicas.

Una vez se tiene una vision general del micro y macro ambiente en el cual se movera
el negocio se realizaran los andlisis EFE y EFI con el objetivo de evaluar las

oportunidades y amenazas y las debilidades y fortalezas que se tienen en cada area.
Matriz EFE

En analisis EFE o mejor conocido como de “evaluacion de factores externos” segun
Castro (2017) contempla la identificacion de las fuerzas externas no controlables
que pueden incidir de alguna forma sobre | actividad econémica o negocio que se
desea desarrollar, por otra parte Fred (2003) facilita la evaluacion de elementos
externos de indole econémico, social, cultural, ambiental, legal, tecnolégica y

competitiva.

Tabla 29 Matriz EFE

Factores Externos Peso Calificacion P. ponderado

Oportunidades

Pocas empresas nacionales dedicadas a la
produccién de suplementos ganadores de

masa muscular 10% 4 0.40
Demanda de productos para el cuidado de

la salud y mejora de su apariencia fisica 10% 4 0.40
Tecnologia al alcance 10% 4 0.40
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Materia prima econémica 5% 2 0.10

Crecimiento de la demanda 5% 3 0.18
Alta cantidad de gimnasios 10% 4 0.40
Subtotal 50.00% 1.88
Amenazas

Entradas de productos sustitutos desde el

exterior 10% 2 0.20
Elevada competencia entre marcas

distinguidas 10% 4 0.40
Inestabilidad econdmica del pais 5% 3 0.15
Baja experiencia en el mercado 10% 4 0.40
Desastres naturales 5% 2 0.10
Nuevos competidores con precios bajos 10% 3 0.30
Subtotal 50.00% 1.55
Total 100% 3,43

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Anadlisis

Los puntos reflejados en la tabla 29 desde el punto de vista de las oportunidades se
disponen para el suplemento de diferentes factores favorables, en primer lugar
existe una alta cantidad de gimnasios en la ciudad de Latacunga debido a la gran
afluencia de personas que desean mejorar su aspecto fisico, por lo que la demanda
potencial se amplia. La particularidad del suplemento involucrado en el estudio de
ser elaborado con materia prima local y de facil acceso, asociado a los bajos precios
de la materia prima le brinda la oportunidad de competir con otros ya existentes en
cuanto a disponibilidad. La maquinaria y tecnologia necesaria para el
procesamiento de los ingredientes del suplemento es relativamente simple y de facil
manejo, lo que agiliza el proceso de produccion y permite ampliar la oferta para

cubrir el mercado creciente y demandante.

En relacion a las amenazas principalmente se centra en la poca experiencia que se

dispone en el mercado de comercializacién de suplementos ganadores de masa
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muscular, por lo que se podria caer en subestimar o sobrestimar algunos elementos.
Ademas con un total de 0,40 de peso ponderado, la elevada competencia entre
marcas distinguidas representa también una inminente amenaza ya que por lo
general los consumidores prefieren una marca conocida a una que recién esta
ingresando en el mercado, pero cabe recalcar que con el pasar del tiempo y con las
debidas estrategias de marketing poco a poco el producto a ofertar se volvera
popular y ganara clientes fidelizados. Los nuevos competidores con precios bajos
representan el 0,30 en el peso ponderado lo cual denota que hay que tomarlos en
cuenta también como una amenaza nivel medio, ya que la mayoria de consumidores
prefiere un producto barato aunque no sea muy efectivo y de calidad, a comprar un

producto con mayor valor monetario pero que ofrece un mejor rendimiento.
Matriz EFI

Para David (2013), la matriz EFI es una sintesis de las fortalezas y debilidades mas
importantes de la organizacion, y proporciona una base para identificar y evaluar
las relaciones entre estas areas. Por otro lado, “es un instrumento para formular
estrategias resume y evalUa las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las
areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar

las relaciones entre dichas areas” (Bricefio, 2018).

Tabla 30 Matriz EFI

Factores Internos Peso Calificacion  P. ponderado

Fortalezas

Producto innovador 10% 4 0.40

Buen clima laboral 10% 4 0.40

Producto natural con nutrientes y altos beneficios 10% 4 0.40

para la salud

Negocio propio 10% 4 0.40

Talento humano capacitado 10% 4 0.40

Subtotal 50.00% 2.00
Debilidades

Marca desconocida 10% 4 0.60

No hay una demanda establecida del producto 5% 4 0.20

Bajo recursos econémicos 10% 4 0.40

42



Capacidad de produccidn insuficiente para exportar 10% 2 0.20

Desconocimiento en materia de leyes 5% 2 0.10
Poca experiencia en el mercado 10% 2 0.20
Subtotal 50.00% 1.70
Total 100% 3.70

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Analisis

Para el suplemento a base de machica y huevo se contemplan un grupo de factores
internos que son esenciales considerar para el éxito de la colocacion y expansion
del producto en el mercado. Como aspecto favorable el suplemento es innovador
ya que emplea ingredientes naturales y locales, lo que facilita la aceptacion por
parte de los posibles consumidores. Ademas, dispone de nutrientes con alto
beneficio para la salud. El hecho de estar elaborado con machica y huevo, reduce
la posibilidad de intolerancia, situacion que se ha presentado con otros productos
rivales que presentan aditivos que generar reacciones adversas. Esto se convierte en
una fortaleza, que se afianza si se toma en cuenta que el producto esta enfocado en
la poblacion de Latacunga donde es tradicion la produccion y consumo de machica.

Una de las principales debilidades, estd vinculada a la capacidad operativa, ya que
a pesar de que a materia prima es de facil procesamiento, se esta en conformacién
de un sistema de produccidn a diferencias de otros productos competidores que por
su amplia trayectoria tienen solidos sistemas de produccidn y distribucion.
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Tabla 31 Matriz de Perfil Competitivo

MUSCLE OPTIMUM
NITRO GAINER ECUANATU TECH(NITROTECH) NUTRITION(WHEY
GOLD STANDAR)
Factores de Exito para la Calificacion/  Valor Calificacion/ valor Calificacion/  Valor Calificacion/  Valor
competencia Valor ponderacion Ponderado ponderacion ponderado ponderacion Ponderado ponderacion Ponderado

Participacion en el 0,1 1 0,1 3 0,3 5 0,5 3 0,3
mercado

Precios de los productos 0,15 3 0,45 3 0,45 4 0,6 2 03
Calidad del producto 0,15 4 0,6 4 06 5 0,75 4 0,6
Vida atil del producto 0,05 3 0,15 4 0,2 4 0,2 4 0,2
Publicidad y promociones 0,05 4 0,15 3 0,15 5 0,25 3 0,15
Producto natural 0,2 5 1 3 0,06 3 0,6 3 0,6
Diversificacion de 0,1 3 0,3 3 0,3 5 0,5 4 0,4
productos
Valor alimenticio 0,15 4 0,6 3 0,45 2 0,3 2 03
Personal calificado 0,05 3 0,15 3 0,15 4 0,2 3 0,15
TOTAL 1 3,55 3,3 3,9 3,0

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

44



Andlisis

Una vez construida la matriz permite observar que los factores de éxito que mas
relevancia tienen son: producto natural, precio de productos, calidad, entre otros; el
valor ponderado total de Nitro Gainer es de 3,55; Ecuanatu obtuvo un total de 3,3;
MuscleTech un valor de 3,9 y Optimum nutrition un resultado de 3,0, Se evidencia
una rivalidad cercana entre una de las comparfiias (ECUNATU), pero es necesario
evaluar estrategias que permitan mitigar el alcance que dispone Muscle Tech, como
marca de mayor uso. En ese sentido las estrategias deben estar inclinada en destacar
lo natural y contenido nutricional de Nitro Gainer. Por otro lado, la competencia
tiene productos de calidad, algo que no se puede descuidar, pues se perderian
clientes, los cuales seria muy dificil de recuperar, afectando incluso la confianza en
la marca. Ademas, otro factor a considerar para competir en el mercado es el precio,
ya que solo Muscle Tech, ofrece precios competitivos, por supuesto sin afectar la
calidad.

1.3.3. Proyeccidn de la oferta.

Esparza (2015, p. 24) plantea que la oferta: “es la cantidad de bienes o servicios que
un cierto nimero de oferentes esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a

un precio determinado”.

Este andlisis consiste en determinar o medir las cantidades y condiciones bajo las
cuales una economia puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o
servicio. En este sentido la proyeccion de la oferta se contrasta con las empresas ya
establecidas en el mercado como: Ecuanatu, Muscletech y Dymatize, quienes
suman una produccién de 1212 unidades. El calculo se realizara con el valor de la
proyeccion prevista por el INEC de 1.75% de crecimiento anual para la ciudad de

Latacunga.
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Tabla 32 Eentrevista competidores para determinar la oferta

TIEMPO DE PRECIO OFERTA
CENTROS DE STOCK APROVISIONAMIEN PROMEDI ANUAL STOCK OFERTA ANUAL
DISTRIBUCION  Producto (unidades) TO ©) (unidades) ANUAL $
Gimnasio strongest Levadura de 120 mensual $10,00 1440 3480 $14.400,00
cerveza
Nitrotech 150 bimensual $30,00 900 2220 $27.000,00
Whey gold standar 85 bimensual $25,00 510 1710 $12.750,00
Only natural Levadura de 110 Mensual $15,00 1320 $19.800,00
cerveza
Nitrotech 100 bimensual $35,00 600 $21.000,00
Whey gold estandar 100 bimensual $35,00 600 $21.000,00
Gimnasio vegas Levadura de 120 bimensual $10,00 720 $7.200,00
muscle cerveza
Nitrotech 120 bimensual $25,00 720 $18.000,00
Whey gold standar 100 bimensual $25,00 600 $15.000,00
$23,33 7410 7410 $172.900,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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Tabla 33 proyeccion oferta afio 2020

Afio Oferta Riesgo pais
2019 7.410 0,067
2020 7906

Fuente: Investigacion Propia, (Banco Central del Ecuador , 2019)
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

1.3.4. Demanda potencial insatisfecha (DPI)

Urbina (como es citado en Yugcha, 2018), se define la demanda potencial
insatisfecha como la “cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado
consuma en los afos futuros, sobre la cual se ha determinado que ningun productor

actual podré satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo”

(p. 54).

Para poder obtener la DPI se resta el valor obtenido de demanda potencial (69648
unidades) menos el valor de oferta (7906) para obtener la demanda en unidades,
este calculo fue anual y mensual ayudando a determinar la cantidad de productos

que la empresa puede satisfacer de acuerdo con capacidad de produccion

Tabla 34 Demanda potencial insatisfecha

~ DPI anual DPI
Ao Demanda Oferta (unidades) mensual(unidades)
2020 69648 7906 61742 5145

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

1.3.5. Promocion y publicidad

Para dar a conocer el nuevo producto se disefié una estrategia de marketing donde
se abordan diferentes variantes de promocion para llegar al cliente potencial. En

fin, la promocién:

Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de marketing, cuya

finalidad consiste en alcanzar una serie de objetivos especificos a través de
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diferentes estimulos y acciones limitadas en el tiempo y dirigidas a un target
determinado. El objetivo de una promocién es ofrecer al consumidor un
incentivo para la compra o adquisicion de un producto o servicio a corto
plazo, lo que se traduce en un incremento puntual de las ventas (Mufiiz,
2011, p. 56).

Por otro lado, Gonzélez (2012) afirma:

Actualmente la publicidad es parte del Mercadeo o Marketing, pues esta
también estudia la competencia de precios, las caracteristicas del producto,
los tipos de envase, entre otras caracteristicas. La propaganda, es un
concepto que va surgiendo de forma paulita, fundamentalmente en los
medios de comunicacion. Comdnmente estos términos son confundidos y
por mucho que veamos propagandas y publicidades en muchos sitios, son

pocas las personas que saben diferenciar una de otra. (p. 45)
Para alcanzar el reconocimiento del producto se plantean las siguientes estrategias:

e Anunciar por las redes sociales de la empresa la fecha, lugar y hora del evento
de lanzamiento de la marca, que contara con la invitacion especial de los méas
destacados expertos en materia de nutricion y estilos de vida saludable.

e Lanzar un video promocional del evento en redes sociales con algunos
detalles del producto, dejando a la expectativa la presentacion del producto.

e Publicidad en buses, pancartas y volantes los detalles del evento inaugural de
la empresa, el cual se realizara en uno de los gimnasios méas concurridos de
la ciudad. Alli se entregaran camisetas con el logo y slogan del producto, asi,
como el suplemento completamente gratis a todos los asistentes en
presentaciones pequefias, hechas exclusivamente para esa ocasion.

e Ademas, se ejecutara una alianza estratégica con uno de los deportistas mas
reconocidos del momento para participar en el video promocional,
disfrutando del suplemento a base de machica y clara de huevo en polvo.
Accidn gue otorgara valor y una visién de seguridad y seriedad a la marca.

e Todo el proceso incluye la creacion de una pagina web para el contacto con

el cliente y las promociones adicionales, asi mismo para la recepcion de
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quejas y sugerencias de los clientes y su opinion con el servicio de ventas.
Adicionalmente se atenderan los pedidos por teléfono y correo electronico.

Estrategia de Marketing

Una estrategia marketing esta representada por un conjunto de tacticas, acciones o
medidas disefiadas con el objeto de lograr los objetivos estratégicos definidos en el

plan de marketing de un producto dado (Ferrell & Hartline, 2012).

Debido a la naturaleza del suplemento. Se establece una estrategia de Marketing:

e Indiferenciada porque mi publicidad va para todo el mundo
¢ Diferenciada porque mi producto es natural

e Cada mes se realizaran descuentos en los productos

Propuesta de Valor

Se entiende como una estrategia destinada a incrementar la demanda a partir de
la optimizacion de la oferta, se busca en este sentido crear productos con mejores
beneficios, realizar combinaciones y acciones que promuevan la preferencia del
consumidor (Medina, 2012).

A continuacion, se elabora el modelo CANVAS del presente plan de negocios:
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1.3.5.1. Modelo CANVAS.

Tabla 35 Modelo CANVAS

Relacion clientes

Clientes

Socios estratégicos Actividades clave Propuesta de valor
o Proveedores de e Planificacion e EI empleo de
machica y huevo e Produccion productos  naturales
o Proveedores de e Marketing para la produccion y la
embaces para el e Generacion de obtencioén del producto
empaguetado contenidos para los final le dan un valor
e Empresas de transporte clientes singular _ en
de carga comparacion con otros

en el mercado

A través de las redes
sociales se mantendra
el contacto con los
clientes.

Ademas de la pagina
web por donde se
acopiaran las quejas y
sugerencias.

Las personas que
practican ejercicio fisico y
las interesadas en mejorar
su estilo de vida.

Recursos clave

Canal

¢ Planta de produccién

e Materias primas vy
materiales para la
produccién
Estructura de costo

Costos fijos: luz, agua, teléfono, transporte, alimentacion

Costos variables: mano de obra, insumos y materia prima, publicidad y promocion

Correo electrénico
Teléfono
Pagina web

Flujo de ingresos

Transacciones electronicas

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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1.3.5.2. Construccidn del plan de Medios.

Tabla 36 Plan de medios y estrategias

Variable

Tipo

Fecha

Costo Responsable

Publicidad

Publicidad

Marketing

Publicidad

Marketing

Marketing

Publicidad

Publicidad

Marketing

Creacion de
camisetas

Total

Redes sociales

Volantes

Pagina web

Vallas

Call Center

mailing

Boca a Boca

Radio

Eventos en
gimnasios

Personal

01/03/20

08/03/20

15/03/20

12/03720

14/03/20

09/03720

07/03/20

06/03/20

16/03/20

15/03/20

Dpto. de
atencion al
cliente

2060.00

Contrato
eventual

Dpto. de
atencion al
cliente

694.00

394.00

Dpto. de
atencion al
cliente

700.00

Dpto. de
atencion al
cliente

300.00

Dpto. de
atencion al
cliente

250.00

Dpto. de
atencion al
cliente

200.00

Dpto. de
atencion al
cliente

300.00

Dpto. de
atencion al
cliente

600.00

Dpto. de
atencion al
cliente

2500.00

$7998.00

Fuente: Investigacién Propia

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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Branding

Marca, logotipo y slogan

NITRO
CRHINER

EL SUPLEMENTO'DE CAMPEONES

Figura 3 Logo y eslogan de la marca
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Marca

Es el: “nombre, término, signo, simbolo 0 disefio 0 combinacion de ellos, cuyo
objeto es identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores

con objeto de diferenciarlo de sus competidores” (Kotler, 2000, p. 487).
Anélisis

La marca circulara bajo el nombre: Nitro Gainer, el nombre es el resultado de la
combinacidn de la expresion nitro por lo general asociado a potencia y Gainer cuya
traduccidn del inglés es ganador. El objeto del nombre es plasmar una imagen solida

fuerte y de agilidad.
Logotipo
De igual modo Thompson (2005, p. 142) lo define:

Un disefio grafico que se usa para denotar el simbolo de la marca, el nombre

de esta 0 ambos; el cual, es utilizado por empresas y organizaciones para
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que sus marcas (corporativas o de productos) sean facilmente identificadas,
rapidamente reconocidas y/o mentalmente relacionadas con alguna cosa con

la que existe alguna analogia.
Anélisis

El logotipo del suplemento hace alusion al cuerpo de un atleta o gimnasta, se aprecia
una figura con musculatura definida o marcada, la cual hace referencia a los
resultados que se obtendria al consumir el suplemento a base de machica y huevo.

Es decir, un aumento de peso saludable y sin grasa.
Slogan

Consiste en una expresion, frase que se asocia a una determinada marca para
diferenciarla con un mensaje que puede estar implicito o plasmado detalladamente
(Kotler & Keller, 2006).

Andlisis

“El suplemento de campeones”. Es el slogan del producto a base de machica y
huevo, el mismo persigue relacionar la obtencion de masa corporal con y un cuerpo

tonificado con complexion deportiva asociada a alto rendimiento.
1.3.6. Sistema de distribucion a utilizar. (Canales de Distribucion)

Segun Alcézar (2002) especifica en términos simples la distribucion definiéndola

como “un puente entre el producto y el consumidor” (p.17).

El esquema empleado para la comercializacion serd Productores-Mayoristas-
Minoristas, estructurado mediante alianzas con grandes y medianas empresas
distribuidoras de este tipo de productos. Ademas, teniendo en cuenta que las
personas encuestadas la mayoria necesita el producto en los gimnasios, segun
manifestaron a través de sus respuestas y el segundo porcentaje mas alto prefiere

adquirirlo en los principales centros comerciales de la ciudad.
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> Productores>> Mayoristas >> Minoristas >

Figura 4 Flujo del canal de distribucion
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

1.3.7. Seguimiento de clientes.

A través de la pagina web se les dara el seguimiento a los clientes. Una vez que
estos se registran con un correo electronico, este se guarda en una base de datos que
se utilizara para enviar promociones y encuestas de satisfaccion. En este sentido se
emplearan ademas las redes sociales, ya que permite un contacto mas directo con
los clientes y en donde estos pueden expresar su complacencia o descontento con
la marca. Toda la informacién recopilada se procesard para la elaboracion de

estrategias y el redireccionamiento del negocio.

Corfeq Redes sociales
electronico

Pagina web

Figura 5 Flujograma para seguimiento de clientes
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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Tabla 37 Formato de seguimiento clientes

Nombre RUC/ Cedula  Teléfono Ciudad Direccion Email Hora de
del cliente  de Fijo/ Movil Atencion
o0 Empresa identificacion

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

1.3.8. Especificar mercados alternativos.

En el caso de verse en la necesidad de optar por otro esquema de negocio, se tendran

en cuenta las siguientes alternativas:

Preparacion de capsulas con los propios ingredientes para deportistas de alto
rendimiento que aporten a su desarrollo fisico y preparacion como atleta.

e Elaboracién de cereales para nifios en etapa de desarrollo fisico, teniendo en
cuenta las cantidades que deben consumir, aunque el producto seguirad

siendo natural.

e Bebidas energizantes y a la vez nutricionales para cualquier persona,
previendo el empleo de endulzantes naturales o 0% azUcar para personas

con diabetes.

e Elaboracién de clara de huevo en polvo
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CAPITULO 1l
AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)
2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE PRODUCCION

Para poder desarrollar una produccion de calidad acorde al producto que se desea

ofertar se plantean los siguientes objetivos a cumplir.

e Manejar un nivel optimo de inventarios de materia prima necesarios para
gue no se vea afectada la produccion y al mejor precio posible, aportando a

la eficacia de la organizacion.

e Seleccionar y comprar la maquinaria necesaria para el desarrollo de la

produccion, contribuyendo con los niveles de produccién 6ptimos.
2.2. DESCRIPCION DEL PROCESO
2.2.1. Descripcién de proceso de transformacion del bien o servicio.

Seguidamente se presentan los pasos del proceso de produccién del suplemento
ganador de masa muscular mismos que se ejecutaran entre maquinarias, equipos y
mano de obra para de esta manera llegar a la obtencién del producto final. Los
cuales estan estructurados para alcanzar el grado de satisfaccién del cliente, cubrir
el 25% de la demanda potencial insatisfecha y la competitividad en el mercado de

produccion de suplementos.
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Tabla 38 Proceso de produccion

Actividad Descripcion Tiempo
Receptar - L - .
) ) Recibir la materia prima solicitada al departamento de compras. 20 min.
materia prima
Verificar Inspeccionar que la materia prima cumpla con el control de 20 mi
min
materia prima  calidad y no presente ninguna anomalia.
Colocar las claras de huevo en fundas de doble capa y colocarlas
Cocinar en cocinas industriales a una temperatura de 82 grados 25 min.
centigrados.
] Colocar las claras de huevo en la maquina picadora para que ]
Triturar . . 35 min.
proceda a convertirla en cuadritos
Colocar las bandejas con las claras de huevo en el deshidratador
Deshidratar y ajustar a una temperatura alta, entre 40 y 90 grados centigrados, 180 min.
hasta que queden secos y con apariencia de migajas.
. Posteriormente las claras deshidratadas pasan por una licuadora ]
Licuar ) . ) 20 min.
industrial hasta formarse un polvo fino
Obtenido el polvo de clara de huevo se da inicio al proceso de
Retirar
) elaboracion de la machica, para la cual se debe retirar las 35 min.
impurezas ) .
impurezas que pudiera contener la cebada.
Para ello se llevara la cebada a la paila de bronce a una
Tostar temperatura de 90 a 95° centigrados, con un movimiento continuo 20 min.
para evitar que se queme el producto.
Completado el tostado de la cebada se lleva al molino hasta ]
Moler ] ) ] 20 min.
obtener una harina muy fina que se disuelva en el agua.
Cada uno de los productos se pesa para dividir en las
Dosificar proporciones especificas, teniendo en cuenta los requerimientos 20 min.
de produccién.
Las porciones exactas pasan a ser mezcladas en la maquina,
Mezclar donde se agregaran ademas los aditivos como la panela moliday 15 min.
la harina de platano.
La mezcla obtenida se traslada a la mesa de acero inoxidable para ]
Envasar . . 30 min.
ser envasada en fundas biodegradables de tres libras
Sellary Las fundas envasadas pasan a la maquina selladora para 20 mi
min.
almacenar posteriormente almacenarlas en bodega

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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2.2.2. Diagrama de flujo de procesos de produccion.

El diagrama representa de forma gréfica de todas las actividades secuenciales que
debe cumplirse para la elaboracion del suplemento ganador de masa muscular a
base de machica y clara de huevo en polvo desde la obtencidén de materia prima
hasta el proceso de almacenamiento. Todos lo proceso mencionados se encuentran
asignados de acuerdo a los aspectos organizacionales establecidos dentro del plan

de negocios.

Tabla 39 Descripcién del proceso

Descripcién
Elaboracidn del diagrama de flujo del proceso de elaboracion ganador de masa muscular a base
de machica y clara de huevo en polvo

Simbolo

Descripcion 1 <> Tiempo Observacion
Receptar materia prima ‘\ 20 Operario 1
Verificar materia prima 20 Operario 1,2
Cocinar 25 Operario 1,2
Triturar 35 Operario 3
Deshidratar 180 Operario 1,3
Licuar 20 Operario 2
Retirar impurezas 35 Operario 3
Tostar 20 Operario 2
Moler > 20 Operario 1
Dosificar 20 Operario 3
Mezclar 15 Operario 2
Envasar 30 Operario 1,3
Sellar y almacenar 30 Operario 1,2

Simbologia utilizada
Simbolo Descripcion

Representa una actividad llevada a cabo en un proceso

: Decision, indica un punto en el que se introduce una afirmacion o
negacion (SI, NO)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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INICIO

Jefe de
bodega

Receptar materia prima
Operario 1

Verificar materia prima
Operario 1,2

¢ Cumple con
la verificacion?

Cocinar
Operario 1,2

Triturar
Operario 3

Deshidratar
Operario 1,3

¢Cumple con
el control de
calidad del
proceso de
deshidratacion

Figura 6 Flujo grama primera fase de produccion
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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INICIO

Retirar impurezas
Operario 3

Tostar
Operario 2

Si

¢Cumple con el
control de Moler
calidad del !
proceso de Operario 1
tostacion?
No
FIN

Figura 7 Flujo grama segunda fase de produccion
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

60



INICIO

Dosificar
Operario 3

Mezclar
Operario 2

Envasar
Operario 1,3

Sellar y almacenar
Operario 1,2

FIN

Figura 8 Flujo grama tercera fase de produccion
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

2.2.3. Mapa de Procesos.

Pico (2006) afirma que:

Un mapa de procesos, es una técnica o herramienta que se utiliza para

Suple
mento

BODEGA

“mapear” los procesos, de tal modo que se descubra el flujo de valores que

estan en ellos (agregado 0 no) mediante estos mapas se puede detectar lo

que no agrega valor y se elabora un mapa con el valor agregado solamente

(p. 298).
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Figura 9 Mapa de proceso
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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2.2.4. Descripcion de Instalaciones, equipos y personas.

2.2.4.1. Instalaciones.

Cada organizacion debe poseer areas de trabajo subdivididas por secciones para el

desarrollo de sus actividades, como lo son: administracién, logistica, produccion,

ventas, entre otras.

2.24.2.

Distribucion de la Planta.

En la Figura 10 se puede apreciar como estara conformada la distribucion de la
empresa incluida el area de produccion.
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Figura 10 Distribucion de la planta
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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Area de despacho y recepcion
Bodega

Recepcidn

Oficina de administracion
Gerencia

Area de produccion

Area de aseo

Cocina
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2.2.4.3. Equipos.

Los equipos empleados en la produccion se describen seguidamente en la

siguiente tabla

Tabla 40 Descripcién de Equipos

ESPESIFICACIONES PRECIO
ACTIVIDAD EQUIPO MAQUINARIAS TOTAL
Deshidratar Fabricado en acero inoxidable,
claras huevos horno deshidratador de $3100
alimentos hasta 100kg
Licuar claras de Licuadora industrial, 20-23,
hUEvo modelo VOLCABLE en acero $720
deshidratadas inoxidable para 20 litros,
motores brasileros 2 Hp
Pailas De Bronce Antiguas 43
Tostar la cebada Cm, De Alto X 14 Cm. De $200
Alto para 50 kilogramos
Molino industrial para
Moler la cebada productos secos, granos,
hasta $1700
convertirla en fabricado en acero inoxidable,
harina capacidad hasta 40 Kg/hora
Balanza industrial de
Pesar clara de plataforma Digital bascula
huevo en polvo y $235

machica
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Picar clara de Cortador de vegetales: 300-

huevo en 500kg/h $ 1200
cuadritos
Mesclador de polvos tipo
Mesclar materia horizontal 150k ideal para la
: - industria alimenticia, $ 4000
primay aditivos homogeniza 100% cualquier
producto

Termo selladora o una

selladora de bolsas, utiliza

calor y presion para sellar

bolsas de plastico y $1285
combinaciones como plastico

aluminio, plastico papel entre

otros

Sellar las Fundas
del suplemento

Recipiente para
posteriormente
proceder a
empacar el
producto

Tina de acero inoxidable con

capacidad de 150 kg $400

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

2.2.5. Descripcion del personal.

Una vez definido el proceso de produccién del suplemento se procede a calcular la
cantidad de mano de obra requerida para que las mismas cumplan a cabalidad con
las tareas que se les designara.
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Tabla 41 Descripcién de Mano de Obra

Tiempo (minutos) Tiempo (horas) N° personas Horas/Hombre

Receptar materia prima 20
Verificar materia prima 20
Cocinar 25
Triturar 35
Deshidratar 180
Licuar 20
Retirar impurezas 35
Tostar 20
Moler 20
Dosificar 20
Mezclar 15
Envasar 30
Sellar y almacenar 30

0,33
0,33
0,42
0,58
3,00
0,33
0,58
0,33
0,33
0,33
0,25
0,50
0,50

Operario 1 0,33
Operario 1,2 0,33
0
0
0
0
Operario 3 0,58
Operario 2 0,33
0
Operario 3 0,33
0
Operario 1,3 0,50
Operario 1,2 0,50

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

2.2.6. Tecnologia a aplicar

Como un objetivo a futuro se prevé la compra de maquinas modernas que

reduzcan el consumo de energia fosil y eléctrica, este acorde con mayores

volimenes de produccion esperados, siempre y cuando las condiciones del

negocio lo permitan, teniendo en cuenta las ventas, a continuacion, se especifica

las maquinarias que posiblemente se utilizarian en un futuro:

Tabla 42 tecnologia a aplicar

Magquinaria Imagen

Descripcion

Maquina que
separa la clara
de la yema

La maquinaria permite a la empresa
dejar de comprar galones de huevo
pasteurizados que tienen un precio
alto y permite intercambiarlos por
huevos de cubeta, disminuyendo de
esta manera los costos de

produccion.



El deshidratador industrial permite
secar mas litros de claras de huevo

Deshidratador en menor tiempo en comparacion

industrial de . -

con el deshidratador utilizado y por
hasta 300kg yp

ende permite obtener mas libras de

suplemento al dia.

Al adquirir la envasadora

automatica, permitira a la empresa
Envasadora eliminar las demoras en el proceso
automatica .

de envasado y sobre todo agilizar la

entrega del producto final.

Con la tostadora eliminaria las

pailas de bronce y con ellas al
Tostador de operario que esta encargado de su
granos ) .

manejo y de esta manera el tiempo

de tostar se reduciria.

La selladora evita la intervencion

de la mano del hombre ya que solo
Selladora basta colocar las fundas de
automatica

suplemento y la maquina la sella

automaticamente

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

2.3. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES
2.3.1. Ritmo de produccién.

Para determinar la produccion que requiero se tomé como referencia la demanda
potencial insatisfecha (DPI) con un valor anual de 61742 productos misma que

por tratarse de un plan de inversion y por diversos factores como: producto nuevo
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y poco conocido; se llegd a la conclusion de producir solo el 25% de la DPI,
obteniendo en valor de 15435 al afio y 1286 al mes, por lo cual la produccion que

requiero es de 1300 productos al mes.

Se inicia la produccion en una jornada laboral de 8 horas diarias en 20 dias al
mes, se considera que la produccion total sera de 3900 libras de suplemento al

mes.

Tabla 43 Ritmo de produccién.

TIEMPO TIEMPO RITMO
ACTIVIDA PROMEDIO NORMAL DE
DES N° Dia mes Dia mes TRABAJ
PERSONAS (min) (min) (min) (min) ®)
Receptar
materia Operario 1 15 300 20 400 normal
prima
Verificar
materia Operario 1,2 10 200 20 400 normal
prima
Cocinar Operario 1,2 20 400 25 500 medio
Triturar Operario 3 30 600 35 700 medio
Deshidratar Operario 1,3 160 3200 180 3600 intenso
Licuar Operario 2 15 300 20 400 normal
Retirar . .
impurezas Operario 3 25 500 35 700 medio
Tostar Operario 2 15 300 20 400 normal
Moler Operario 1 10 200 20 400 normal
Dosificar Operario 3 10 200 20 400 normal
Mezclar Operario 2 10 200 15 300 normal
Envasar Operario 1,3 20 400 30 600 medio
iﬁ}'q':ée{]ar Operario 1,2 20 400 30 600 medio
TOTAL 360 470

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Anélisis

Cada trabajador va laborar 8 horas diarias, por 5 dias a la semana; es decir 20 dias
al mes como dispone la ley; por el cronometraje del tiempo, es decir cuanto se
demora cada trabajador en realizar sus actividades y tomando como referencia
los valores de tiempo normal al mes se define que en promedio el ritmo de trabajo
es normal en todo el proceso; ademas se observa que solo el proceso de

deshidratado ocupa la casilla de ritmo de trabajo intenso.
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Tabla 44 Descripcién de la produccion

Lb de suplementos Unidades de 3 Lb

Produccion diaria 195
Dia de trabajo al mes 20

Total produccion semanal 975
Total produccion mensual 3900

65
20

325
1300

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

2.3.2. Nivel de inventario promedio.

Tabla 45 Nivel Inventario promedio

Plantilla Modelo cantidad econémica de pedido (EOQ) - EOQ Motdel Template

item Datos Detalle
Demanda (D) 15600 Anual
Costo de ordenar (S) 0,36 por orden
Costo de mantener (H) 0,48 anual por unidad
NUmero de dias de trabajo 240 por afio
Costo © 15 por unidad
Cantidad éptima de pedido Q* 153 Unidades
Numero esperado de ordenes (N) 102 Ordenes
Tiempo esperado entre érdenes (L) 2 Dias
Punto de reorden ® 153 Unidades
Costo total (CT) 234073 Anual
Costo de ordenar 37 anual total
Costo de mantener 37 anual total

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Cuando el nivel de inventario este en 153 unidades se debe colocar una nueva orden
para que de esta manera produccion este precavida de realizar el respectivo pedido
a compras y dar marcha al proceso de obtencion del suplemento y no llegar al punto
de tener cero productos de stock en bodega, mediante la plantilla también podemos

conocer que se deben realizar 153 unidades por orden y como dato adicional se

tiene que el nimero de 6rdenes de pedido al afio son de 102.
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Grafico de costos Modelo EOQ
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Costo de ordenar Costo de mantener Costo total

Figura 11 Grafico de costos
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

2.3.3. Numero de trabajadores.

El nimero de trabajadores necesarios para llevar a cabo el proceso de produccion y

comercializacion del suplemento se determina de la siguiente manera:

Tabla 46 Numero de trabajadores

Personal Cantidad

Funciones Tipo de
contrato

Gerente 1
Operarios 2
Vendedor 1
Secretaria/C 1
ontadora

Planificar las actividades de la organizacion,

plantear objetivos, modificar los planes de

produccién segln las necesidades y circunstancias

de la empresa, dirigir el resto de los trabajadores y

encargado de las nuevas contrataciones de mano de

obra.

Encargados de la transformacion de la materia prima

en el producto final

Busqueda permanente de nuevos clientes, conciliar

los contratos con clientes, mantener la cartera de

clientes actualizada, adicionalmente ayudaria en elIndefinido

proceso de produccion siendo este el tercer operario

que se especifica en el flujo grama.

Organizar el trabajo de administracion, coordinar las

actividades de ventas conjuntamente con la -
- . . ., Indefinido

administracion, manejar cuentas y atencion al

cliente.

Indefinido

Indefinido

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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2.4. CAPACIDAD DE PRODUCCION
2.4.1. Capacidad de produccion Futura.

Tomando en cuenta la produccion al afio se determina la capacidad de produccion

futura de la empresa

Tabla 47 produccién semanal, mensual y anual

Periodo Produccion
8 horas diarias 65
5 dias (semana) 325
20 dias (mes) 1300
12 meses(anual) 15600

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Tabla 48 Produccion futura
Proyeccion de la Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
produccion

15600 16653 17777,07 18977,03 20257,98

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Para determinar cuanto se producira en el futuro se empled el porcentaje de riesgo
pais (0,067) con este valor se estiman las proyecciones futuras de productos a

obtener

25. DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.5.1. Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar

Se ha definido las materias primas a utilizar en el cuadro siguiente, adicional a esto

se identificé lo proveedores que entregan un beneficio en precio y calidad adecuado.
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Tabla 49 Especificacién de materias primas

MATERIA - PROVEEDO
PRIMA IMPORTANCIA SUSTITUCION RES
Clara de Posee gran cantidad de agua No posee sustituto,

Huevo y proteina, vitaminas y puesto que es uno de MARICELA
minerales y  contiene los ingredientes & CIA
encimas. principales

Machicade Contiene méas proteinas que No se puede sustituir, PRODICERE
cebada el trigo, propiedades propias este conforma la otra AL S.A.

de la cebada como parte de los
reparadores digestivos, ingredientes

diurético,  desintoxicante, principales

entre otros

Panela Endulzar el producto Sustituir por Stevia, CORPORACI

endulzante natural. ON MULTISA

Harinade Contiene hierro, calcio, Remplazar por otros PRODICERE
platano  potasio, acelera el productos mas AL S.A.

metabolismo enriquecidos, de las
diferentes marcas

existentes en el pais.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

2.6. CALIDAD
2.6.1. Métodos de Control de calidad.

Con el objetivo de llevar una dptima gestion y calidad de la empresa de productos
“NITRO” se dispone a realizar un andlisis a través del Diagrama de Pareto,
identificando las diferentes causas que se generan dentro del proceso de produccion
del suplemento ganador de masa muscular a base de machica y clara de huevo en

polvo.

Dicho anélisis de Pareto estd compuesto por un grafico de barras que clasifica las
causas o factores detectados alrededor de un fendmeno de izquierda a derecha en
orden descendente. EI mismo se emplea para la mejora continua, para un estudio de
implementaciones o cambios recientes (como era antes, como es después) y para el

analisis de problemas y priorizacion (Izar & Gonzélez, 2004).

Seguidamente se muestra un ejemplo de la aplicacion de esta herramienta bajo el

supuesto de una capacitacion deficiente de los empleados.
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I Datos recolectados

Grafico 15 Ejemplo de Diagrama de Pareto

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

100%

1ol de peso deficiente neficiencia en la seleccion de materia

Ademas, se empleara una hoja de control para apuntalar las actividades

de control al producto final que recibe el cliente.

Tabla 50 Hoja de control

Hoja de Control

NE Fecha:

S

Proceso:

Area:

Especificaciones:

Nombre de operario:

Observaciones:

Funciones delegadas:

Medida justa| M1 | M2

M3

Medidas a tomar:

Firma del responsable:

Firma operario:

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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2.7.NORMATIVA Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION
2.7.1. Seguridad e higiene Personal.
La constitucion de la Republica del Ecuador en su Capitulo Sexto dispone:

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
Optima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa
y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas. (Registro Oficial 449,
2008, p. 24)

Art. 326- Numerales: 4. A trabajo de igual valor correspondera igual
remuneracion. 5. Toda persona tendré derecho a desarrollar sus labores en
un ambiente adecuado y propicio, que garantice su salud, integridad,
seguridad, higiene y bienestar. 6. Toda persona rehabilitada después de un
accidente de trabajo o enfermedad, tendra derecho a ser reintegrada al trabajo
y amantener la relacion laboral, de acuerdo con la ley. (Registro Oficial 449,
2008, p. 103)

Por otro lado, el Codigo de trabajo, modificado en 2012 establece:

Art. 42.- Obligaciones del empleador. - Son obligaciones del empleador: 8.
Proporcionar oportunamente a los trabajadores los dtiles, instrumentos y
materiales necesarios para la ejecucion del trabajo, en condiciones
adecuadas para que éste sea realizado. (Registro Oficial Suplemento 167,
2012, p. 18)

2.7.2. Permisos para el funcionamiento de la empresa.

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

e Llenar el documento 01 del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
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(SRI, 2019)

b) Requisitos para la obtencion de la patente municipal:

“R.U.C. completo,
Copia de cedula y papeleta de votacion,

Formulario de declaracion inicial de la actividad econémica”. (SRI,

2019)

c) Certificado de uso de suelo

“Solicitud dirigida al Sr alcalde,
Copia del RUC. (GAD-Latacunga, 2018)

d) Requisitos para la obtencion del certificado del cuerpo de bomberos:

Copia RUC y RISE,

Copia de cédula de identidad y papeleta de votacion,
Permiso de funcionamiento del afio anterior,

Copia impuesto predial,

Copia contribucion de bomberos,

Informe de inspeccion. (Cuerpo de Bomberos-Latacunga, 2018)

Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto

Ecuatoriano De Seguridad Social (IESS):

“Copia del R.U.C,

Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del representante
legal,

Copia de la cédula de identidad de los trabajadores,

Llenar el formulario de la cédula de Inscripcion Patronal”. (IESS, 2019)
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CAPITULO 11l
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE ORGANIZACION Y GESTION

Para una buena gestion de la organizacion el lineamiento de trabajo sera el

siguiente:

e Planificar cada actividad y acciones que se realizan, bajo el control y
seguimiento de su cumplimiento, tomando las medidas de correcciéon que

sean necesarias para una mejora continua de los procesos.

e Procurar la armonia entre la direcciéon y los trabajadores, para una mejor
comunicacion y logro de los objetivos propuestos, asegurando la

permanencia en el mercado y el éxito del producto.

e Definir una propuesta optima de planificacidn estratégica para la empresa
Nitro

3.2. ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS
3.2.1. Vision de la empresa.

Convertirnos en una empresa lider en la produccién de suplementos ganadores de
masa muscular, satisfaciendo las expectativas del cliente y ubicandonos entre los

preferidos de los cotopaxenses.
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3.2.2. Mision de la Empresa.

Ofrecer un producto de calidad y cien por ciento natural al consumidor que a su vez
aporte a la salud y el bienestar fisico de los consumidores, el cual pueda ser

consumido sin restriccion alguna.
3.2.3. Objetivos y estrategias.

Seguidamente se detallan los objetivos y estrategias para alcanzar la vision y mision
que la empresa se plantea como organizacion, los cuales se establecen para los

préximos cinco afios.

r

» Garantizar la produccion y distribucion del producto en los
principales centros de venta

» Posicionar la marca a través de las estrategias publicitarias en
los medios seleccionados

Brindar una opcién de suplemento
que sustituya las importaciones,
aportando al bienestar y la salud de
los consumidores

\_

» Optimizar los gastos sin afectar la calidad del producto final

» Estimular a los trabajadores para el cumplimiento de los
objetivos, fomentando el ahorro y la productividad

Lograr la rentabilidad del modelo de
negocio hasta lograra su
sostenibilidad en el tiempo

\.
( » Superar el nivel ventas planificado en al menos el 20%
Incrementar la rentabilidad del - reconocimiento por el cumplimiento de metas en produccion
negocio en un 15%
\.

Mantener la competitividad con |+ Abrir un local de ventas al pormenor en sitios estrategicos de

otros productos similares y superar
a la competencia a fines de este afio,
logrando la expansidn hacia otros

_ mercados nacionales

la ciudad

- Iniciar operaciones en las provincias de Guayas, Carchi y
Loja

s

Trazar un plan de expansion hacia
paises de la region

\_

- crear nuevas lineas de producto, tipos de presentacion,
tamafio

» Desarrollar un plan de segmentacion de mercado objetivo en
los paises de la region

Figura 12 Objetivos y estrategias
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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3.3. ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA
3.3.1 Organizacion interna.

A continuacion, se presenta la estructura funcional de la empresa. En la cual se
presentan los principales departamentos y responsables. Segun Chiavenato (2017)
el organigrama es aquella grafia de la distribucion organizacional y el organigrama

funcional, conjuntamente, conforman las funciones de cada modulo.

Gerencia

Secretaria

Dpto. Produccion Dpto. Ventas

Figura 13 organigrama estructural
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

78



Gerencia

Planificar
Plantear objetivos

Dirigir a los trabajadores

Formular politicas y estrategias

Modificar los planes de produccion

Realizar las nuevas contrataciones de RR.HH

Secretaria/Contadora

Administrar, evaluar y supervisar las actividades en coordinacion
con la gerencia

Organizar el trabajo de administracion
Coordinar las actividades con la direccion
Manejar cuentas

Atencidn al cliente

Dpto. Produccion

Velar que el proceso de produccién se cumpla
segun las especificaciones técnicas

Responsables de la produccion y manejo de
herramientas y equipos

Cumplir con los planes establecidos

Dpto. Ventas

Coordinar las actividades de venta y mercadeo
Conciliar los contratos con clientes
Mantener la cartera de clientes actualizada

Figura 14 Organigrama funcional
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 51 Descripcion del Puesto: gerente

INFORMACION BASICA

Puesto

Gerente

Jefe inmediato Junta directiva de socios
Supervisa a Secretaria, Vendedor, Operarios

NATURALEZA DEL PUESTO

Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la empresa, siendo
responsable ante la junta directiva de socios por la gestién administrativa, técnica
y financiera.

FUNCIONES

Asignar las tareas de sus subordinados.

Atender a las contingencias que pueden surgir.

Evaluar el desempefio de sus subordinados, asi como la conjuncién de las
tareas que ellos realizan

e Desarrollar reuniones para comunicar objetivos comunes.
e Supervisar a los jefes de cada area.
e Informarse acerca de todas las encuestas de satisfaccion de los clientes.
e Sacar conclusiones sobre las condiciones de trabajo e informarlas a sus
superiores.
e Cubrir rapidamente los puestos en los casos de que algin empleado se vea
imposibilitado.
e Decidir sobre la incorporacion de nuevos productos al mercado.
e Firmar cheques y decidir acerca de politicas financieras de la empresa.
e Vincularse con sectores externos a la organizacién: familiares de los
trabajadores, vecinos de la organizacion, autoridades.
e Atender a los posibles impactos ambientales de la actividad productiva.
e Mantener contacto continuo con los proveedores.
e Informarse acerca de las novedades en los mercados que atafien a la
empresa y sus competencias.
e Crear un ambiente de trabajo en donde se conozcan los objetivos, las
metas, la mision y la vision de la empresa.
REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Titulo Ing. Administracion de Empresas o carreras afines
profesional
Experiencia Minimo 2 afos en puestos de direccion
Habilidades Excelente comunicacion

Liderazgo

Planificacion estratégica

Conocimiento en leyes laborales y Normas de Higiene y
Seguridad

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 52 Descripcién del Puesto: secretaria/contadora

INFORMACION BASICA

Puesto Secretaria/Contadora
Jefe inmediato Gerente
Supervisa a -

NATURALEZA DEL PUESTO

Organizar el trabajo de administracion, coordinar las actividades de ventas
conjuntamente con la administracion, manejar cuentas y atenciéon al cliente.

FUNCIONES

e Recepcion, Revision de registro, calculo e ingreso al sistema contable.

e Recibir, revisar, custodiar y entregar cheques de devolucion de cliente y
proveedores.

e Manejar el sistema informatico.

Mantener stock de diferentes formularios de utilizacion de atencién al

cliente.

Atencidn y orientacion personal y telefonica a clientes y proveedores.

Colaborar en las actividades de la gerencia.

Mantener seguimiento a la documentacion.

Recibir, registrar, archivar y derivar documentacion.

Mantener Registro actualizado de socios activos y pasivos.

Mantener stock de materiales de oficina.

Confeccion documentos tales como: Memorandum, Oficios, Circulares,

entre otros.

e Otras funciones que pueden ser requeridas por el jefe inmediato.

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo Tecnologia en Secretariado Ejecutivo-Asistente de Gerencia
profesional

Experiencia Minimo 1 afio

Habilidades Alta tolerancia al estrés y la presion

Habilidades de comunicacion

Alta capacidad de negociacién

Ser muy proactiva, con iniciativa y autbnoma
Saber priorizar y planificar

Ser organizada

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 53 Descripcion del Puesto: vendedor

INFORMACION BASICA

Puesto Vendedor — operario por minimo lapso de tiempo
Jefe inmediato Gerente
Supervisa a -

NATURALEZA DEL PUESTO

Planifica los presupuestos de venta, establecer metas y objetivos, pronosticar las
ventas. Preparar informes al jefe inmediato superior, estudiar a la competencia,
planificar las estrategias de venta.

FUNCIONES

Establecer los objetivos del Dpto. de ventas

Planificar estrategias de mercadeo

Atencion al cliente

Promover a la empresa

Preparar informes para la gerencia relacionados con las ventas

Tener identificada a la competencia

Conocer los productos/servicios de la competencia y sus diferencias
Explicar promociones y ofertas disponibles para la venta

Obtener el menor gasto derivado de las operaciones de venta

e Por un lapso de 3 dias ayudar en el proceso de produccion, siendo el tercer

operario
REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Titulo Tecnblogo en marketing
profesional
Experiencia Minimo 1 afio
Habilidades Interactuar con los comparieros de trabajo

Comunicarse claramente

Ser amigable con los clientes

Brindar un alto nivel de servicio al cliente

Ser persuasivo con los clientes potenciales

Ser cortés y paciente al lidiar con clientes dificiles

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 54 Descripcidn de puesto: operario de produccion

INFORMACION BASICA

Puesto Operario de produccién
Jefe inmediato Gerente
Supervisa a -

NATURALEZA DEL PUESTO

Es el responsable de la produccidn, manejo de equipos y herramientas necesarias
para la elaboracion de paletas.

FUNCIONES

» Recoge el plan de produccion, con las observaciones de los ingredientes que se
emplearan, los pardmetros que tiene que controlar.

« Recibe las materiales e ingredientes, accesorios, recipientes y embalajes.

o ldentifica y reconoce lotes de materias primas, materiales, productos
intermedios, productos concluidos, segun los parametros determinados.

e Ejecuta las operaciones de transformacion y fabricacion determinadas por el
plan del producto a elaborar.

« Condicionael sitio de trabajo empleando las medidas sefialadas por la compafiia.

« Somete a procedimientos anteriores a la operacion como eleccidn, clasificacion,
limpieza, pelado, de los ingredientes a emplear.

« Vigila el proceso usado para la elaboracién de un producto

« Inspeccionay regulariza los procesos automaticos de las maquinas.

« Conserva las maquinas y los utensilios en las condiciones aptas que avalen la
limpieza de los equipos.

o Ejecuta limpieza, esterilizacién y preparacion, determinados en el plan de
trabajo.

« Efectta el acopio de los bienes en ambientes adecuados para su conservacion.

« Acoge en todo instante las medidas sefialadas en la regulacion de la empresa, y
labora segun las practicas educadas de seguridad en el trabajo.

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Bachiller
Experiencia No requerida

Normas de Higiene y Seguridad
Habilidades Seguimiento de instrucciones

Manejo de equipos y medidas de cocina

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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3.4. CONTROL DE GESTION
3.4.1 Indicadores de gestion.

En este punto se presenta como la empresa medira su gestion y cumplimiento de

los objetivos propuestos.

Tabla 55 Indicadores de gestion

AREA INDICADOR FORMULA
Repercusidn en los distintos . ,
medios de publicidad Total de interacciones . 100
Alcance
=
% Variacion de la L " :
< participacion en el mercado Participacion en el mercado aflo anterior
§ Participacion en el mercado afio actual
le_lpaCitaCién para atraer Cantidad de dinero invertido en marketing
clientes Cantidad de clientes conseguidos
Unidades producidas por Unidades mes
dia — 30
§ Calidad del producto Productos defectuosos
= Productos vendidos
8  Eficiencia en el proceso Piezas producidas
o Piezas planificadas
8 Productividad de lamano de Voltimen de produccion
r -
obra Horas hombre trabajadas
Participacion en el mercado ventas de la empresa
] ventas totales en el mercado
o Demanda potencial # Ventas totales 100
H *
§ satisfecha Demanda potencial
> - . -
Calidad de servicios post ventas totales
venta —
numero de servicios postventa
Rentabilidad utilidad neta
—_—x
ventas netas
@ Liquidez activo corriente
c - _ x100
= pasivo corriente
= Recuperar  cuentas  por
- cobrar Activos corrientes

Pasivos corrientes

Fuente: (CONEVAL, 2014)
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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3.5. NECESIDADES DE PERSONAL

Teniendo en cuenta que uno de los objetivos a largo plazo es la expansion de la
empresa dentro del territorio nacional, especificamente en provincias con un alto
nmero de personas como son: en la provincia de Guayas en el canton Guayaquil,
en la provincia de Pichincha en el distrito metropolitano de Quito y en la provincia
del Azuay en el canton Cuenca. Se prevé la contratacion de un nuevo nimero de
trabajadores en las areas de produccion ya que la demanda de productos aumentaria
y a su vez también la contratacion de personal de ventas por motivo que se amplia
los puntos de venta, siendo atendidas las deméas desde la sede de la matriz,
contribuyendo a la optimizacién de gastos.

Tabla 56 Personal a contratar

PERSONAL
Afo Gerencia Secretaria Produccion Ventas
2020 1 1 6 4
2021 1 6 4
2022 1 1 6 4
2023 1 1 6 4
2024 1 1 6 4

Fuente: Investigacion Propia.

Elaborado por: Kevin Mufioz
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CAPITULO IV
AREA JURIDICO LEGAL
4.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

En esta seccion del trabajo se explica como la empresa procura lograr sus objetivos

legales, los cuales son:

e Garantizar que la empresa se desenvuelve dentro de los marcos de la
legislacion vigente, evitando sanciones de las autoridades de control

competentes

e Establecer la licitud de la empresa, con la obtencion de las autorizaciones

obligatorias para realizar operaciones
4.2. DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

La empresa va ser de tipo sociedad andnima, aprovechando la ventaja de esta
modalidad para el ingreso de un nimero de socios ilimitados, como queda

establecido en la Ley de Compaifiias del Ecuador, cuando expresa:

Art. 143- La compafia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que

responden unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
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compaiiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades
0 compafiias mercantiles andnimas. (Registro Oficial 312, 1999, p. 35)

Para poder constituir este tipo de compafiia se deberan seguir los siguientes pasos:

4 )

Reservar el nombre

+Se verifica en la Superintendencia de
Compaiiias y Valores que no exista otra

empressa con el mismo nombre
- L/

4 )

Elaborar los estatutos

*Es el contarto oficial de la empresa validado
por un abogado

\ L

4 )

Crear cuenta de integracion de capital

*Se le puede realizar en cualquier banco del
territorio nacional, opteniendo un certificado

que lo acredita
- L/

4 )

Escritura publica

«Ante notario publico Ilevar la reserva del
nombre, el certificado de cuenta de integracion

de capital y los estatutos de la empresa.
- L

-
Aprobar el estatuto y publicar en un
periddidco oficial

Llevar ante la Superintendencia de Compafiias
y Valores la escritura publica para su revision y
aporbacion. Posterirormente se publica en un

L peridodico de circulacion nacional

Figura 15 Pasos para constituir la empresa
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz
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4.3 PATENTE

La patente es un certificado que concede el estado a un inventor para profesar el
derecho de forma exclusiva de mercadear una invencién durante un periodo

determinado en un territorio definido (IEPI, 2019).
4.4. MARCAS

Es el simbolo que se utiliza para diferenciar un producto de otro del mismo grupo.
Debe cumplir con dos requisitos; cumplir la condicién de admitir que se pueda

representar de forma grafica y distinguirse entre los demas de su clase (IEPI, 2019).

Para registrar una marca primero se debe hacer la busqueda fonética que consiste:
en solicitar la busqueda para descartar que la marca o signo suene, se vea o sea igual
a otra en el mismo territorio. Luego de obtener la aprobacion se procede a hacer el
registro oficial a traves del portal del IEPI (IEPI, 2019).

Para proceder con el registro se necesita:

e Comprobante de pago.

e Certificado de la basqueda fonética.

e Documentos de identificacion en caso de ser persona natural.
e Copia notariada en caso de ser persona juridica.

e Comprobante que emite el casillero virtual.

Tabla 57 Costo de Registro de marca comercial

Valores de  pago
cancelado en el Banco

del Pacifico.
$16.00 Realizar busqueda fonética
$208.00 Registro de la marca

Fuente: (IEPI, 2019)
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Ingresar a la pag del
IEPI:

www.derechosintele
ctuales.gob.ec

4 )

- J

Programa/Servicios/
Casillero virtual

-

4 )

4 )

Registrar datos en la
plantilla

-

Facilitar datos,
ClI persona natural,

Ruc si es persona
juridica

-

-
-

Pag
principal/Solicitud
en linea/Pagos

- J

L
4 N

una vez recivido la

A/

contrasefia través del
correo
proporcionado.

4 )
Generar
comprobante
g i %
4 )
Escanear

comprobante que
proporciona el banco
y que da la pag
virtual

- J

- i J

(" Enviarcorreo
electrénico con el
escaner y el nombre
de la marca que
desee verificar:

foneticoquito@sena

L di.gob.ec )

Figura 16 Pasos para solicitud de verificacion fonética en linea.
Fuente: (IEPI, 2019).

Pag www.derechosintelectuales.gob.ec

Opcidn:

Registro/ Solicitud de signos distintivos

LLenar la planilla

Opcion:

Guardar/Vista previa/Generar comprobante de pago

Cancelar en el Banco del Pacifico

Botoén:
Inicio de Proceso
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Figura 17 Pasos para efectuar el registro de una marca comercial.
Fuente: (IEPI, 2019)




4.5 LICENCIAS NECESARIAS PARA FUNCIONAR Y DOCUMENTOS
LEGALES (PATENTES, INICIO DE ACTIVIDADES, ETC.).

Luego de la constitucion de la compafia se debe adquirir algunos permisos de
funcionamiento otorgados por la Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria (ARCSA).

oo
Agencia Nacional

de Regulacién, Control
y Vigilancia Sanitaria

Ingresar al sistema

Obtener el permiso de funcionamiento e —

i

® |

AFFLIVAIIUN

Llenar formulario

Listo en 24 hrs después de cancelar el valor de la orden @¢
o

e Y A

Figura 18 Obtencion de permisos
Fuente: (ARCSA, 2015)
Elaborado por: Kevin Alexander Mufioz

Ademas, se debe contar con la Notificacidn Sanitaria de Alimentos Procesados.
e Permiso de Funcionamiento ARCSA vigente
e Registro de Representante Legal

e Registro del Representante Técnico
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e Descripcion e interpretacion del codigo de lote
e Disefio de etiqueta de producto

e Detalles fisicos y quimicos del envase

e Descripcion del proceso productivo

Gestion de Ruc en linea

Para acceder a la inscripcion de RUC en linea, los ciudadanos deben seguir los

siguientes pasos:

¢ Ingrese a SRI en Linea de www:.sri.gob.ec con su usuario y contrasefia.

e Seleccione “Registro” en la opcion “RUC” dentro del menu “General”.

e Ingrese la informacion requerida: medios de contacto, direccion de su
residencia, direccion de su establecimiento matriz, actividades economicas
y actividad econémica principal. Para el ingreso de direcciones usted debera
tener a la mano el Cddigo Unico Eléctrico Nacional (CUEN), disponible en
su planilla del servicio de electricidad.

e Confirme la transaccion realizada mediante el mensaje que recibiré en su

correo electrénico.
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CAPITULO V
AREA FINANCIERA
5.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE FINANCIERO

o Definir el presupuesto requerido para llevar a cabo el plan de negocios
e Calcular el estado de resultados para saber si el plan de negocios es 0 no

rentable a lo largo de la vida til
5.2. PLAN DE INVERSIONES

Plan de inversion es una proyeccion donde se especifica el destino de las
inversiones a cometer, las operaciones para hacer esas inversiones y los términos
en que se efectuaran intentando obtener la mayor rentabilidad posible y minimizar

el riesgo (Consultoria de negocio, 2020).
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Tabla 58 Plan de inversion

CANT DESCRIPCION VALOR TOTAL
UNITARIO
LOCAL
1 Arriendo $ 900.00 $ 900.00
INSTALACIONES Y REMODELACIONES
1 Remodelaciones $  8,000.00 $ 8,000.00
TOTAL $ 8,000.00
MUEBLES Y ENSERES
1 Mesas $ 130.00 $ 130.00
2 Mesa de reuniones $ 85.00 $ 170.00
2 Escritorios $ 135.00 $ 270.00
2 Silla ejecutiva $ 100.00 $ 200.00
4 Sillas de escritorio $ 35.00 $ 140.00
1 Cajoneras $ 65.00 $ 65.00
2 Sofa de recepcion $ 300.00 $ 600.00
1 Casillero metalico $ 360.00 $ 360.00
TOTAL $ 1,935.00
HERRAMIENTAS
120  Guantes $ 0.04 $ 5.16
100  Mascarilla $ 0.65 $ 65.00
200  Redecilla $ 0.19 $ 38.00
6 Uniforme de Produccion $ 10.00 $ 60.00
6 Uniformes Administrativos $ 20.00 $ 120.00
TOTAL $ 288.16
EQUIPOS AREA DE PRODUCCION
2 Deshidratador $ 3,100.00 $ 6,200.00
2 Licuadora industrial 3 720.00 $ 1,440.00
1 Paila de bronce antigua $ 200.00 $ 200.00
3 Olla industrial de 100 It $ 110.00 $ 330.00
2 Cocina industrial $ 360.00 $ 720.00
1 Molino industrial $ 1,700.00 $ 1,700.00
1 Balanza industrial $ 235.00 $ 235.00
1 Mesclador de polvos $  4,000.00 $ 4,000.00
1 Termo selladora $ 1,285.00 $ 1,285.00
2 Tina de acero inoxidable $ 400.00 $ 800.00
2 Mesas de trabajo $ 100.00 $ 200.00
1 Cortador de verduras estandar $  1,200.00 $ 1,200.00
TOTAL $ 18,310.00
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EQUIPO DE COMPUTACION

2 Computadora S 200.00 400.00
TOTAL 400.00
EQUIPOS DE OFICINA
1 Teléfono $ 105.00 $ 105.00
1 Nevera de oficina $ 145.00 $ 145.00
1 Cafetera eléctrica $ 60.00 $ 60.00
1 Dispensador de agua $ 110.00 $ 110.00
TOTAL S 420.00 $ 420.00
MATERIA PRIMA
760  Galones de clara de huevo $ 9.00 $ 6,840.00
6 Cebada (qq) $ 25.00 $ 150.00
650  Panela molida (libras) $ 1.00 $ 650.00
650  Harina de Platano (libras) $ 1.00 $ 650.00
TOTAL $ 8,290.00
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
1300 Fundas de polipropileno $ 0.52 676.00
TOTAL 676.00
GASTOS DE CONSTITUCION
Registro de marca y patente $ 224.00 224.00
Permisos de funcionamiento $ 144.00 144.00
TOTAL 368.00
CAPITAL DE TRABAJO
Capital de trabajo $ 3,958.72
TOTAL 3,958.72
SUBTOTAL PLAN DE INVERSION 39,587.16
TOTAL PLAN DE INVERSION 43,545.88

Fuente: Mercado libre
Elaborado por: Kevin Mufioz

En el plan de inversion se puede observar los diferentes costos que son una parte

importante para poner en marcha el plan de negocios; los apartados de equipos de

area de produccion y materia prima sobresalen como los de mayor valor monetario

con $18310 y $8290 respectivamente. Para poder obtener el capital de trabajo se
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multiplico el subtotal del plan de inversion por el 10% obtenido de esta manera la
cantidad de $3958,72; al obtener la sumatoria total del plan de inversion refleja un
valor de $43545,88.

5.3. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Tabla 59 Plan de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD) PARCIAL% TOTAL (%)
RECURSOS PROPIOS $ 23,545.88 100% 54.07%
Efectivo $ 5,000.00 21% 11.48%
Socio 1 $ 2,545.88 11% 5.85%
Socio 2 $ 2,000.00 8% 4.59%
Socio 3 $ 2,000.00 8% 4.59%
bienes (vehiculo) $  12,000.00 51% 27.56%
RECURSOS DE TERCEROS $ 20,000.00 100% 45.93%
Préstamo bancario $ 20,000.00 100% 45.93%
TOTAL $ 43,545.88 100.00%

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

En la tabla 59 se encuentra distribuido el plan de financiamiento correspondiente al
actual proyecto que se pretende implantar. Este requiere un total de 43545.88 USD,
los cuales se distribuyen entre los recursos propios y los financiados por terceros.
El capital propio esté integrado por 3 socios con aportaciones de 2545.88 USD del
primer integrante social y 4000.00 USD del resto de los socios. Ademas, se cuenta
con 5000.00USD en la cuenta de efectivo y bienes por valor de 12000.00 USD. El
resto del presupuesto corresponde a 20000.00 USD financiados por la entidad

bancaria: banco Pichincha.
5.4. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

5.4.1. Detalles de costo
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Tabla 60 Calculos del costo

Producto Unidad de Cantidad mensual Cantidad Costos Costo Costo anual
medida requerida anual unitarios mensual

MATERIAS PRIMAS DIRECTAS
Claras de huevo gal 760 9120 $ 9.00 $ 6,840.00 $ 82,080.00
pasteurizadas
Cebada Ib 6 72 $ 25.00 $  150.00 $ 1,800.00
Panela Ib 650 7800 $ 1.00 $  650.00 $ 7,800.00
Harina de Platano Ib 650 7800 $ 1.00 $  650.00 $ 7,800.00
TOTAL $ 36.00 $ 8,290.00 $ 99,480.00
MANO DE OBRA
Sueldo operario dolar 2 $ 456.33 $ 91267 $ 10,952.00
TOTAL $  456.33 $ 912.67 $ 10,952.00
COSTOS INDIRECTOS
Fundas de polipropileno U 1300 15600 $ 0.52 $ 676.00 $ 8,112.00
Agua potable (70%) M3 21 252 $ 0.48 $  10.08 $ 120.96
Cilindro gas u 5 60 $ 2.50 $ 12.50 $ 150.00
Energia eléctrica (70%) KW/h 105 1260 $ 0.08 $ 8.40 $ 100.80
Depreciaciones $ 2,228.64
TOTAL $ 3.58 $ 706.98 $ 10,712.40
TOTAL DE COSTOS $ 49591 $ 9,909.65 $ 121,144.40

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Los costos produccion estan compuestos por los insumos apropiados para la elaboracién del suplemento generador de masa muscular,
desglosados como materias primas directas, la mano de obra directa y los costos indirectos. El costo mensual en materias primas directa
equivale a 8290.00 USD distribuidos en clara de huevo, cebada, panela y harina de platano. La mano de obra corresponde a una
inversion de 912.67 USD sueldo de dos operarios para la produccion y los costos indirectos son de 706.98 USD empleados en fundas
para empaquetar el producto, servicios basicos y depreciacion. Estos costos suman un total de 9,909.65 USD mensual, convirtiéndose
en un costo anual de 121,144.40 USD.
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Tabla 61 Proyeccién de costos A

Descripcion Costo Costo Afio 1 Fondo de Costo Afio 2
Mensual Fijos Variables reserva anual Fijos Variables

MATERIAS $ 8.290,00 $ 99.480,00 $  106.145,16
PRIMAS DIRECTAS
Clara de huevo $ 6.840,00 $ 82.080,00 $ 82.080,00 $ 87.579,36 $ 87.579,36
pasteurizada
Cebada $ 150,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 192060 $ 1.920,60
Panela $ 650,00 $ 7.800,00 $ 7.800,00 $ 8.322,60 $ 8.322,60
Harina de Platano $ 650,00 $ 7.800,00 $ 7.800,00 $ 8.322,60 $ 8.322,60
MANO DE OBRA $ 912,67 $ 10.952,00 $ 12.539,04
Sueldo operarios $ 912,67 $ 10.952,00 $ 10.952,00 $ 799,68 $ 12.539,04 $ 12.539,04
COSTOS $ 706,98 $ 10.314,76 $ 10.883,17
INDIRECTOS
Fundas de $ 676,00 $ 811200 $ 8.112,00 $ 8.655,50 % 8.655,50
polipropileno
Agua potable $ 10,08 $ 12096 $ 120,96 $ 129,06 $ 129,06
Cilindro gas $ 12,50 $ 150,00 $ 150,00 $ 160,05 $ 160,05
Energia eléctrica $ 8,40 $ 100,80 $ 100,80 $ 10755 $ 107,55
Depreciaciones $ 1.831,00 $ 1.831,00 $ 1.831,00 $ 1.831,00
TOTAL $ 9.909,65 $ 10.952,00 $ 109.794,76 $ 120.746,76 $ 12.539,04 $ 117.028,33 $  129.567,37

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 62 Proyeccidn de costos B

Fondo de Costo Afio 3 Fondo Costo Afo 4 Costo Afo 5

reserva Fijos Variables de Fijos Variables Fijos Variables
anual ) reserva | I
anual

$113.256,89 $120.845,10 $128.941,72

$93.447,18 $93.447,18 $99.708,14 $99.708,14 $106.388,58  $106.388,58

$2.049,28 $2.049,28 $2.186,58 $2.186,58 $2.333,08 $2.333,08

$8.880,21 $8.880,21 $9.475,19 $9.475,19 $10.110,03 $10.110,03

$8.880,21 $8.880,21 $9.475,19 $9.475,19 $10.110,03 $10.110,03

$14.232,42 $16.039,25 $17.967,14

$799,68 $14.232,42 $14.232,42  $799,68 $16.039,25 $16.039,25 $799,68 $17.967,14 $17.967,14

$11.489,67 $12.136,80 $12.827,29

$9.235,42 $9.235,42 $9.854,20 $9.854,20 $10.514,43 $10.514,43

$137,71 $137,71 $146,94 $146,94 $156,78 $156,78

$170,77 $170,77 $182,22 $182,22 $194,42 $194,42

$114,76 $114,76 $122,45 $122,45 $130,65 $130,65

$1.831,00 $1.831,00 $1.831,00 $1.831,00 $1.831,00 $1.831,00

$14.232,42  $124.746,55 $138.978,97 $16.039,25 $132.981,90 $149.021,14 $17.967,14 $141.769,01 $159.736,14

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Las tablas 61 y 62 revelan los resultados obtenidos de proyecciones de costos dentro de 5 afios, mismos que se proyectaron con riesgo
pais del 2019 con un valor porcentual de 0,067; es importante mencionar que a partir del afio 2 el colaborador recibe el fondo de reserva

correspondiente al 8,33% del salario basico y por la misma razon se calculd dicho valor anual y se lo sumo a su sueldo.
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5.4.2. Detalles de gastos

Tabla 63 Calculo de gastos

N Unidad Valor Cantidad Valor Valor
Descripcion - ——
de medida Unitario  mensual mensual anual
SUELDO ADMINISTRATIVO
Gerente délar 1 $ 77358 $  9,283.00
Secretaria délar 1 $ 56208 $ 6,745.00
TOTAL $1,335.67 $ 16,028.00
SUMINISTRO DE OFICINA
Hojas de papel (resma) u $ 450 1 $ 450 $ 54.00
Esferos U $ 0.35 5 $ 175 $ 21.00
Perforadora U $ 5.00 1 $ 500 $ 60.00
Grapadora U $ 8.00 1 $ 800 $ 96.00
Corrector U $ 1.00 10 $ 1000 $ 120.00
Carpetas ) $ 0.15 15 $ 225 % 27.00
TOTAL $ 3150 $ 378.00
MATERIALES DE LIMPIEZA
Escoba ) $ 1.00 2 $ 200 $ 24.00
Desinfectantes gal $  5.00 5 $ 2500 $ 300.00
Trapeador u $ 15.00 4 $ 6000 $ 720.00
Papel higiénico U $ 2.00 5 $ 1000 $ 120.00
Jabén liquido gal $ 5.00 10 $ 5000 $ 600.00
Desinfectante de manos de 250 ml U $ 2.50 10 $ 2500 $ 300.00
Tachos de basura grandes 120 litros u $ 35.00 4 $ 14000 $  1,680.00
Fundas de basura U $ 2.00 100 $ 20000 $ 2,400.00
TOTAL $ 51200 $ 6,144.00
SERVICIOS BASICOS
Agua potable (30%) WV $ 048 9 $ 432 % 51.84
Energfa eléctrica (30%) KW/h $ 0.08 45 $ 360 $ 43.20
Internet $ 59.08 $ 708.96
Servicio de teléfono $ 1120 $ 134.40
TOTAL $ 7820 % 938.40
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $1957.37 $ 23,488.40
SUELO PERSONAL VENTAS
Vendedor ddlar 1 $ 56208 $ 6,745.00
TOTAL $ 562.08 $ 6,745.00
PUBLICIDAD
Redes sociales dolar $ 120.00 4 $ 48000 $ 5,760.00
Volantes dolar  $ 004 50 $ 195 $ 23.40
Camisetas dolar $ 11.00 100 $ 1,100.00 $ 13,200.00
Marketing dolar $ 150.00 4 $ 60000 $ 7,200.00
TOTAL $2,181.95 $ 26,183.40
TOTAL GASTOS VENTAS $2,744.03 $ 32,928.40
PRESTAMO BANCARIO
Pago de interés délar $ 17414 $ 2,089.72
TOTAL DE GASTOS $4,87554 $ 58,506.52

Fuente: investigacion
Elaborado por: Kevin Mufioz

En la tabla 63 se detalla los calculos de gastos que alcanzaron un total de 58506.52
USD valor anual divididos en 4875.54 USD al mes. Se distribuyo en sueldos
administrativos 1,335.67 USD salarios mensuales. 31.50USD en suministros de
oficina, 512.00USD para materiales de limpieza, 1,957.37 USD en servicios
basicos, 2744.03USD para gastos de venta 'y 174.14 USD en gastos financieros.
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Tabla 64 Proyeccion de gastos A

Descripcion Costo Costo Afio 1 Fondo de Costo Afio 2
mensual Fijos Variables reserva anual Fijos Variables

SUELDO ADMINISTRATIVO $1.335,67 $16.028,00 $18.381,76
Gerente $773,58 $9.283,00 $9.283,00 $699,72 $10.651,56 $10.651,56
Secretaria $562,08 $6.745,00 $6.745,00 $499,80 $7.730,20 $7.730,20
SUMINISTRO DE OFICINA $31,50 $378,00 $403,33
Hojas de papel $4,50 $54,00 $54,00 $57,62 $57,62
Esferos $1,75 $21,00 $21,00 $22,41 $22,41
Perforadora $5,00 $60,00 $60,00 $64,02 $64,02
Grapadora $8,00 $96,00 $96,00 $102,43 $102,43
Corrector $10,00 $120,00 $120,00 $128,04 $128,04
Carpetas $2,25 $27,00 $27,00 $28,81 $28,81
MATERIALES DE LIMPIEZA $512,00 $6.144,00 $6.555,65
Escoba $2,00 $24,00 $24,00 $25,61 $25,61
Desinfectantes $25,00 $300,00 $300,00 $320,10 $320,10
Trapeador $60,00 $720,00 $720,00 $768,24 $768,24
Papel higiénico $10,00 $120,00 $120,00 $128,04 $128,04
Jabon liquido $50,00 $600,00 $600,00 $640,20 $640,20
Desinfectante de manos $25,00 $300,00 $300,00 $320,10 $320,10
Tachos de basura grandes 120 litros $140,00 $1.680,00 $1.680,00 $1.792,56 $1.792,56
Fundas de basura $200,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.560,80 $2.560,80
SERVICIOS BASICOS $78,20 $938,40 $1.001,27
Agua potable (30%) $4,32 $51,84 $51,84 $55,31 $55,31
Energia eléctrica (30%) $3,60 $43,20 $43,20 $46,09 $46,09
Internet $59,08 $708,96 $708,96 $756,46 $756,46
Servicio de teléfono $11,20 $134,40 $134,40 $143,40 $143,40
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $1.957,37 $23.258,96 $229,44 $23.488,40 $26.342,01
SUELDO PERSONAL VENTAS $562,08 $6.745,00 $7.730,20
Vendedor $562,08 $6.745,00 $6.745,00 $499,80 $7.730,20 $7.730,20
PUBLICIDAD $2.181,95 $26.183,40 $27.937,69
Redes sociales $480,00 $5.760,00 $5.760,00 $6.145,92 $6.145,92
Volantes $1,95 $23,40 $23,40 $24,97 $24,97
Camisetas $1.100,00 $13.200,00 $13.200,00 $14.084,40 $14.084,40
Marketing $600,00 $7.200,00 $7.200,00 $7.682,40 $7.682,40
TOTAL GASTOS VENTAS $2.744,03 $32.928,40 $32.928,40 $35.667,89
PRESTAMO BANCARIO $174,14 $2.089,72 $1.721,26
Pago de interés $174,14 $2.089,72 $2.089,72 $1.721,26 $1.721,26
TOTAL $4.875,54 $58.277,08 $229,44 $58.506,52 $63.486,35 $244,81 $63.731,16

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 65 Proyeccion de gastos B

Fondo de Costo Afio 3 Fondo de Costo Afio 4 Fondo de Costo Afio 5
reserva anual Fijos Variables reserva Fijos Variables reserva Fijos Variables
anual anual
$20.893,23 $23.572,96 $26.432,24
$699,72 $12.111,82 $12.111,82 $699,72 $13.669,91 $13.669,91 $699,72 $15.332,40 $15.332,40
$499,80 $8.781,41 $8.781,41 $499,80 $9.903,05 $9.903,05 $499,80 $11.099,84 $11.099,84
$430,35 $459,18 $489,95
$61,48 $61,48 $65,60 $65,60 $69,99 $69,99
$23,91 $23,91 $25,51 $25,51 $27,22 $27,22
$68,31 $68,31 $72,89 $72,89 $77,77 $77,77
$109,29 $109,29 $116,62 $116,62 $124,43 $124,43
$136,62 $136,62 $145,77 $145,77 $155,54 $155,54
$30,74 $30,74 $32,80 $32,80 $35,00 $35,00
$6.994,88 $7.463,53 $7.963,59
$27,32 $27,32 $29,15 $29,15 $31,11 $31,11
$341,55 $341,55 $364,43 $364,43 $388,85 $388,85
$819,71 $819,71 $874,63 $874,63 $933,23 $933,23
$136,62 $136,62 $145,77 $145,77 $155,54 $155,54
$683,09 $683,09 $728,86 $728,86 $777,69 $777,69
$341,55 $341,55 $364,43 $364,43 $388,85 $388,85
$1.912,66 $1.912,66 $2.040,81 $2.040,81 $2.177,54 $2.177,54
$2.732,37 $2.732,37 $2.915,44 $2.915,44 $3.110,78 $3.110,78
$1.068,36 $1.139,94 $1.216,31
$59,02 $59,02 $62,97 $62,97 $67,19 $67,19
$49,18 $49,18 $52,48 $52,48 $55,99 $55,99
$807,14 $807,14 $861,22 $861,22 $918,92 $918,92
$153,01 $153,01 $163,26 $163,26 $174,20 $174,20
$29.386,81 $32.635,62 $36.102,09
$8.781,41 $9.903,05 $11.099,84
$499,80 $8.781,41 $8.781,41 $499,80 $9.903,05 $9.903,05 $499,80 $11.099,84 $11.099,84
$29.809,51 $31.806,75 $33.937,80
$6.557,70 $6.557,70 $6.997,06 $6.997,06 $7.465,87 $7.465,87
$26,64 $26,64 $28,43 $28,43 $30,33 $30,33
$15.028,05 $15.028,05 $16.034,93 $16.034,93 $17.109,28 $17.109,28
$8.197,12 $8.197,12 $8.746,33 $8.746,33 $9.332,33 $9.332,33
$38.590,92 $41.709,80 $45.037,65
$1.305,99 $837,92 $310,35
$1.305,99 $1.305,99 $837,92 $837,92 $310,35 $310,35
$68.592,16 $691,56 $69.283,73 $74.445,44 $737,90 $75.183,34 $80.662,75 $787,34 $81.450,09

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 66 Mano de obra

Rol de pago mano de obra

. Cargo Ingresos Descuentos
Ord. Apellidos y Nombres SBU Otros Total Varios 9.45%  Total Valor a Pagar
1 Operario $400,00 - $400,00 - $37,80  $37,80 $362,20
1 Operario $400,00 - $400,00 - $37,80  $37,80 $362,20
TOTALES $800,00 - $800,00 - $75,60  $75,60 $724,40
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
Tabla 67 Mano de obra- Provisiones
Provisiones
Fondo de
Plalt,'i%rgzl SOES%';I: (I)ESC;/E’ X1 XV Reserva 8,33% a Vacaciones Total CI\C;IS;O
partir del 2do afio
$44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $33,32 $16,67 $131,93 $456,33
$44,60 $2,00 $2,00 $33,33  $33,33 $33,32 $16,67 $131,93 $456,33
TOTALES  $89,20 $4,00 $4,00 $66,67 $66,67 $66,64 $33,33 $263,87 $912,67

Fondo de reserva anual ocupado en proyecciones a partir del segundo
~ $799,68
afio laborado
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Los gastos correspondientes a la mano de obra directa estan constituidos por el salario y beneficio de ley de los operarios de produccion;
estos proyectan un costo mensual para la entidad de 456.33 USD por cada operario, asignando un total de mano de obra de 962.67 USD

cabe recalcar que el valor de fondo de reserva solo esta destinado para proyecciones a partir del segundo afio laborado.
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Tabla 68 administrativos

Rol de pago administrativos

. Cargo Ingresos Descuentos
Ord. Apellidos y Nombres SBU Otros Total Varios 9.45% Total Valor a Pagar
1 Gerente $700,00 - $700,00 - $66,15  $66,15 $633,85
1 Secretaria $500,00 - $500,00 - $47,25  $47,25 $452,75
TOTALES $1.200,00 - $1.200,00 - $113,40 $113,40 $1.086,60
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
Tabla 69 administrativos-Provisiones
Provisiones
Fondo de

Costo
administrativos

Patronal SECAP IECE

11.15% 0.50% 0.5 % X111 X1V Reserva 8,33% a Vacaciones Total

partir del 2do afio

$78,05 $3,50 $3,50 $58,33  $33,33 $58,31 $29,17 $205,88 $773,58
$55,75 $2,50 $2,50 $41,67  $33,33 $41,65 $20,83 $156,58 $562,08
TOTALES  $133,80 $6,00 $6,00  $100,00 $66,67 $99,96 $50,00 $362,47 $1.335,67
Fondo de reserva anual ocupado en proyecciones a partir del segundo
N $699,72
afio laborado gerente
Fondo de reserva anual ocupado en proyecciones a partir del segundo $499.80

afo laborado secretaria

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Tabla 70 vendedor

Rol de pago vendedor

ord. Apellid Nomb Cargo Ingresos Descuentos val b
rd. Apetlidos y Nombres SBU Otros Total Varios  9.45% Total alora Fagar
1 vendedor $500,00 - $500,00 - $47,25 $47,25 $452,75
TOTALES $500,00 - $500,00 - $47,25 $47,25 $452,75
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
Tabla 71 vendedor provisiones
Provisiones
Patronal  SECAP IECE X1 X1V Resé:lg/r;dg 3?3?0/ a Vacaciones Total Costo
11,15%  050% 0,5 % . 10970 ¢ vendedor
partir del 2do afio
$55,75 $2,50 $2,50 $41,67  $33,33 $41,65 $20,83 $156,58 $562,08
TOTALES $55,75 $2,50 $2,50 $41,67  $33,33 $41,65 $20,83 $156,58 $562,08

Fondo de reserva anual ocupado en proyecciones a partir del segundo
N $499,80
afio laborado

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Los gastos correspondientes a la mano de obra indirecta proyectados en la tabla 68, 69,70 y 71 estan constituidos por el salario y
beneficio de ley del personal administrativo y el funcionario de venta. Estos proyectan un costo mensual para la empresa de 1335.67

USD y 562.08 USD; como ocurre con el personal de mano de obra el fondo de reserva se lo va a pagar a partir del segundo afio laborado.
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Depreciaciones

Es el desgaste que presenta un bien a través de los afios. O sea, la diminucion del

valor de un activo para el propietario por el uso, deterioro a lo largo de su periodo

atil (UNID, 2016).

Tabla 72 Depreciacion

Detalles Vida Valor Porcentaje Depreciacion
atil depreciaci Anual
(afios) on
Muebles y enseres 10 $ 1,935.00 10% $ 193.50
Herramientas 10 $ 288.16 10% $ 28.82
Magquinaria y equipo 10 $ 18,310.00 10% $ 1,831.00
Equipo de computacion 3 $ 400.00 33.33%  $ 133.32
Equipos de oficina 10 $ 420.00 10% $ 42.00
TOTAL $21,353.16 $ 2,228.64
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
Tabla 73 Depreciacion acumulada
Detalle Afo 1 AR 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Muebles $193,50 $193,50 $193,50 $193,50 $193,50
y enseres
Herramie $28,82 $28,82 $28,82 $28,82 $28,82
ntas
Maquinari $1.831,00 $1.831,00 $1.831,00  $1.831,00 $1.831,00
a'y equipo
Equipos $133,32 $133,32 $133,32
de
computaci
on
Equipos $42,00 $42,00 $42,00 $42,00 $42,00
de oficina
TOTAL $ 222864 $ 222864 $ 222864 $ 2,095.32 $ 2,095.32

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

En la tabla 72 se aprecia los célculos para depreciar los bienes de activos. Los

muebles y enseres, equipos de oficina, herramientas y maquinarias estan

depreciados a 10 afios de devaluo, asi como un diez porciento para la depreciacion

anual. Mientras que las computadoras y similares se deprecidé por 3 afios a un
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33.33% anual. Esta depreciacion se acumulara a un total de 2228.64USD los tres

primeros afos y a 2095.32 USD los afios restantes.

5.5. CALCULO DE INGRESOS

Tabla 74 Ingresos

© Margen de . 0

o —_ 1 »w O n [B)
g == oS utilidad S = £ TG
S S 3 5 @ % $ 8> c Q Qs
o] = c 0 = 0 T 3 =
o c & S & o> < c 9 3L E
o ©)] @ < £ >5

O w 1S S 2 S
o 3 - £ o5 o

NITRO Libras (3) $8.290 $50 $4.145 $19.4955 $1.300 $15,00
suplemento 8

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Kevin Mufioz

Tabla 75 Proyeccion de ingresos

Producto Cantidad Precio Total ARos
libras al afio unitario

NITRO 15600.00 $ 15.00 $ 233,947.00 Afo 1

15873.00 $ 16.00 $ 253,989.82 Afio 2

16150.78 $ 17.07 $ 275,749.77 Afo 3

16433.42 $ 18.22 $ 299,373.94 Afo 4

16721.00 $ 1944 $ 325,022.05 Afo 5

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Las tablas 74 y 75 hacen referencia a los ingresos y su proyeccion para los proximos
afios. Se prevé alcanzar un ingreso mensual de $19495,58 USD, a un precio unitario
de 15.00 USD por empaque vendido, presentando una produccién de 1300 unidades
al mes y 15600 al afio con ingresos en el primer afio de 233947 USD que iria
aumentando gradualmente si se cumple lo proyectado. Para la proyeccion de
cantidad de libras al afio se utilizé la tasa de crecimiento poblacional de Cotopaxi
correspondiente al 1,75% Yy para el precio unitario se empleo el riesgo pais del 2019
que fue de 0,067.

5.6. FLUJO DE CAJA

Es el informe econdmico que detalla los movimientos de ingresos y egresos de

dinero de una entidad en un periodo de tiempo (Rodriguez, 2020).
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Tabla 76 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA PRODUCTOS NITRO

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
A ngresos $233.047,00 $253980,82 $275.749,77 $299.37394 $325.022,05
operacionales
Ingresos por ventas $233.947,00 $253.989,82 $275.749,77 $299.373,94 $325.022,05
g Egresos $177.16356  $191.577,27 $206.956,71 $223.366,56 $240.875,88
operacionales
Materia prima $99.480,00  $106.14516 $113.256,89 $120.84510 $128.941,72
Mano de obra $10.952,00  $12539,04 $1423242  $16.039,25  $17.967,14
Costos indirectos $10.31476  $10.883.17  $11.48967 $12.13680  $12.827,29
de fabricacion
Gastos
S $2348840  $26.34201  $29.386,81  $32.63562  $36.102,09
administrativos
Gastos de ventas $32.02840  $35.667,89  $38.500,92  $41.709.80  $45.037,65
c (FA"fJBO)OperaC'O“a' $56.783,44  $62.412,55  $68.793,06  $76.007,37  $84.146,17
p !ngresosno $43.545,88
operacionales
Recursos propios $23.545,88
Recursos de $20.000,00
terceros
g Egresosno $18.400,40  $20.600,73  $23.09379  $25912,01  $28.008,85
operacionales
Inversiones
realizadas
Gastos financieros $2.089,72 $1.721,26  $1.30599  $837,92 $310,35
Pago de crédito a $3.103,71 $3.498,38  $3.94324  $444466  $5.010,01
largo plazo
Utilidad antes de $51.50001  $57.192,91  $63543,83  $70.72479  $78.82581
partICIpaCIOHeS
Pago de
participacion de $8.204,06 $9.103,69  $10.123,06 $11.27542  $12.57537
utilidades 15%
Utilidad antes de $4338595  $48.08922  $53.42077  $50.44938  $66.250,44
impuestos
Pago de impuestos
ala renta (Tabla $5.002,92 $6.277,40  $7.72150  $9.35401  $10.113,11
SRI)
Otros egresos
g Flujono $-18.40040  $-20.600,73 $-23.093,79 $-25.912,01  $-28.008,85
operacional (D-E)
g Fluoneto $38.383,04  $41.811,82  $4569927  $50.09537  $56.137,33
generado (C-F)
H f;':o'n'c'al de $4354588  $81.92892 $123.74073 $169.44000 $219.53537
Saldo final de
o $4354588 $81.928.92  $123.74073 $169.44000 $21953537 $275.672,69
caja (G+H)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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En el flujo de caja detallado se puede visualizar los valores de flujo neto generado,
mismos que son positivos, demostrando de esta manera que el proyecto no tendria
perdidas y no dependera de préstamos de entidades financieras ya que se establecen
valores totalmente razonables en base a la inversion inicial. Se logra visualizar que
para el afio 1 el flujo neto generado de caja es de $38383,04 alcanzando en el afio 5
un valor de $56137,33

5.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 77 punto de equilibrio

Descripcion Costo fijo (CF) Costo variable (CV) Costo total (CT)
Detalle de costos $ 10.952,00 $ 109.794,76 $ 120.746,76
Gastos de $ 23.258,96 $ 229,44 $ 23.488,40
administracién B ' A
Gastos de ventas $ 32.928,40 $ 32.928,40
Gastos financieros $  2.089,72 $ 2.089,72
TOTAL $ 69.229,08 $ 110.024,20 $ 179.253,28
Ingresos de ventas

al afio (IT) $ 233.947,00
Ndmero de

unidades al afio $ 15.600,00
precio de venta

unitario (PVU) $ 15,00
Costo variable $ 7.05

unitario (CVU)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Punto de equilibrio en valores monetarios

Costo fijo (CF)
___costo variable (CV)
ingresos de ventas (IT)

PES$ =

69229,08
PE$ = | _ 110024,20
233947
69229,08
PES =T 047
69229,08
PES$ = 053

PE $ =$130693,75
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Una vez obtenido el resultado de punto de equilibrio en valor monetario se deduce
que el plan de negocios no va a tener pérdidas ni ganancias cuando llegue a

$130693,76
Punto de equilibrio en unidades vendidas

Costo fijo (CF)
Precio venta unitario (PVU) — costo variable unitario(CVU)

PE (Unidades) =

69229,08

PE (Unidades) = m

69229,08

PE (Unidades) = 794

PE (Unidades) = 8715

Finalizado el célculo de punto de equilibrio en unidades vendidas se aprecia que
una vez que el plan de negocios se ponga en marcha la cantidad éptima para no

ganar ni perder sera de 8715 unidades

Punto de equilibrio en porcentaje de produccion

Punto de equilibrio en dolares
PE % = x 100
Ingresos totales (IT)

pp o 13069375
°= 33947 *

PE % = 0,5586 x 100

PE % = 55,86%

Para obtener el punto de equilibrio (PE) en porcentaje de produccion debo tomar en
consideracién el PE en dolares y dividirlo para los ingresos totales, dicho valor se
multiplicara por 100 y de esta manera se aprecia que el 55,86% es lo 6ptimo para

un balance de no ganar ni perder.
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Grafico 16 Punto de equilibrio
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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En el grafico del punto de equilibrio se puede visualizar que la empresa debe tener ingresos

de $130693 para que de esta manera se pueda alcanzar un beneficio igual a cero; esto quiere

decir que no se va a ganar ni a perder, y de acuerdo a las unidades 8715 pasara lo mismo.

Por el lado del porcentaje que es de 55,86 % mismo que serd destinado para el pago de

costos fijos y variables, mientras que el 44,14% es la utilidad neta que obtendré la empresa.

5.8. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Tabla 78 Estado de resultados proyectado

Detalle Afo 1 Afio 2

Afio 3

Afo 4

Afio 5

Ingresos por $233.947,00 $253.989,82
ventas

(-) Costo de $120.746,76  $129.567,37
Ventas

(=) UTILIDAD $113.200,24  $124.422,45
BRUTA EN

VENTAS

(-) Gastos de $32.928,40  $35.667,89
venta

(=) UTILIDAD $80.271,84  $88.754,56
NETA EN

VENTAS

(-) Gastos $23.488,40  $26.342,01
Administrativos

(=) UTILIDAD $56.783,44  $62.412,55
OPERACIONA

L

(-) Gastos $2.089,72 $1.721,26

Financieros

(+) Otros

Ingresos

(-) Otros

Egresos

(=) UTILIDAD $54.693,72 $60.691,29
ANTES DE

PARTICIPACI

ONES

(-) 15% $8.204,06 $9.103,69

Participacion

trabajadores

(=) UTILIDAD $46.489,66  $51.587,60
ANTES DE

IMPUESTOS

(-) Impuestoala  $5.002,92 $6.277,40

renta

(=) UTILIDAD $41.486,75  $45.310,20
O PERDIDA

DEL

EJERCICIO

$275.749,77
$138.978,97

$136.770,80

$38.590,92

$98.179,87

$29.386,81

$68.793,06

$1.305,99

$67.487,07

$10.123,06

$57.364,01

$7.721,50

$49.642,51

$299.373,94
$149.021,14

$150.352,80

$41.709,80

$108.642,99

$32.635,62

$76.007,37

$837,92

$75.169,45

$11.275,42

$63.894,04

$9.354,01

$54.540,03

$325.022,05
$159.736,14

$165.285,91

$45.037,65

$120.248,26

$36.102,09

$84.146,17

$310,35

$83.835,82

$12.575,37

$71.260,45

$10.113,11

$61.147,34

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz
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Acorde al estado de resultados proyectado mismo que refleja resultados positivos
en el primer afio con $41486,75 y en el afio 5 con $61147,34, cabe mencionar que
dichos valores tienen un alza debido al aumento de produccion, dichos valores
mencionados demuestran que existe rentabilidad en la empresa. Finalmente es
importante aludir que para este calculo se utilizo el indicador de crecimiento

denominado riesgo pais del 2019 con un valor de 0,067.
5.9. EVALUACION FINANCIERA

Es el ejercicio de apreciacion mediante el cual se intentan identificar, evaluar y
cotejar entre si los costos y ganancias que deriva de un determinado proyecto de
inversion con el objetivo de sustentar decisiones sobre su viabilidad (Valenzuela,
2018) .

5.9.1 Indicadores

5.9.1.1 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Tabla 79 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

TMAR Valor Estructura Costo Ponderacion
capital propio 23545.88 54.07 10% 8.11%
capital financiado 20000 45.93 10.43% 4.79%
TOTAL DE LA 0

INVERSION 43545.88 100.00 12.90%

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

La tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) es de 12,90% de acuerdo al
capital propio y financiado; como dicho valor es mayor a 10 el plan de negocios es
rentable.

VAN

VAN = 1+zn: L S fs B Fs
- £ (1+TIR)* T YT @HTIR) T (L+TIR) (1 +TIR)t (1 +TIR)t (1+TIR)t

3838304 | 4181182 4569927 5009537 56137,33
(1+92,18%)t ' (14 92,18%)¢ ' (1 + 92,18% (1 + 92,18%)¢ (1 + 92,18%)*

VAN = — 43545,88 +
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El valor actual neto (VAN) del proyecto es de $127303,04; este valor compara
cuanto se invierte y cuanto se recupera gracias a la sumatoria de flujos traidos a
valor presente. Es importante mencionar que como este valor es mayor a cero y

mayor a la inversion el proyecto es rentable

5.9.1.2. VAN, Tasa interna de retorno y Periodo de recuperacion

Tabla 80 VAN, Tasa interna de retorno y Periodo de recuperacion

TMAR 12.90%
Inversion Inicial $ (43,545.88)
FLUJO GENERADO (C-F)

Afo 1 $ 38.383,04
Afio 2 $ 41.811,82
Afio 3 $ 45.699,27
Afio 4 $ 50.095,37
Ao 5 $ 56.137,33
Sumatoria de flujos $ 171.929,69
VAN $ 127.303,04
TIR 92.18%

TASA BENEFICIO COSTO $ 3,67
PERIODO DE RECUPERACION 1 afio, 1 mes, 7 dias
RENTABILIDAD ANO 1 17.73 %

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Kevin Mufioz

Interpretando que la tasa interna de retorno (TIR) es de 92,18% la cual es superior
a0y al valor de TMAR se deduce que el proyecto es rentable. La tasa beneficio
costo se obtuvo de la division entre la sumatoria de flujos versus la inversion inicial,
misma que al dar como resultado $3,67 indica que por cada dolar que se invierta,
voy a recuperar dicho valor. El periodo de recuperacién muestra el tiempo en el
cual la inversion se va a recuperar a través de las utilidades; en este caso al mirar
que en el primer afio el flujo generado no cubre la inversion inicial, se procede a
dividir la inversion inicial para el afio 1, obteniendo un valor de $5162,84 mismo
gue me indica cuanto me falta para cubrir mi inversion inicial; para poder encontrar
el tiempo necesario a cubrir dicho faltante se divide el mismo por el afio 2
($41811,82) y de esta manera se concluye que en el total de 1 afio, 1 mes, 7 dias, la

inversion inicial quedara cubierta.
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.

— UNIVERSIDAD ——
INDOAMERICA

“ENCUESTA SUPLEMENTO GANADOR DE
MASA MUSCULAR A BASE DE CLARA DE

HUEVO EN POLVO Y MACHICA”

Instrucciones. - A continuacién, se presenta una serie de preguntas que usted debe responder, por favor
[éalas detenidamente
1. ¢Que se le viene a la mente cuando escucha la palabra?

Ganador de peso  -----m-mmmmmmmmeme-

Ejercicio = —-emmmeeemeeeeeeeeeeees

Dieta =~ = = s

Alimentaciéon ~ ----m-mmmmemmeeee- --
2. Tiene algan problema al momento de consumir productos para ganar peso?
Si ()
No ()
Para reforzar: califique en orden de importancia los problemas percibidos en donde
1 es méas importante y 5 menos importante
() No gana peso
( ) Problemas géstricos
( ) Sabor insipido
( ) Costo elevado

( ) Poca existencia de distribuidores

3. ¢Cuantos productos para ganar peso consume al afio? marque con una X

1(
2(
3(
4(
5(
6(
7(
8 (
9(

N N N N N N N N N

=
o
~
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4. ¢ Aproximadamente cuanto gasta en suplementacion para ganar peso al afio? Marque con

una X

( ) 1- 50 délares

( ) 51— 100 dolares
( ) 101 — 150 ddlares
( ) 151 — 200 ddlares
( ) 201 — 250 délares
( ) 251 en adelante

5. ¢De las siguientes caracteristicas que posee un suplemento ganador de peso, ordene segun

su preferencia? (siendo 1 el mas importante y 5 menos importante).

( ) Aporte Nutricional
( ) Olor

( ) Precio

() Presentacion

( ) Sabor

6. ¢Qué marca de suplemento ganador de masa muscular prefiere? enumere segin su

preferencia. (Siendo 1 el de mayor preferenciay el de menor preferencia).

( ) Muscle Meds( ej: carnivor)
( ) Dymatize (ej: elite mass gainer)
( ) Muscletech (ej: Nitrotech)

( ) Ultimate nutrition

7. ¢De los siguientes lugares donde le gustaria adquirir el suplemento? enumere segun su

preferencia. (Siendo 1 el de mayor preferencia y 4 el de menor preferencia).

( ) El gimnasio

( ) Tienda de Suplemento
( ) Centros Comerciales
( ) Sitios Web

8. De los siguientes suplementos enumere segin su preferencia. (Siendo 1 el de mayor

preferenciay 4 el de menor preferencia).
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( ) Claras de huevo
( ) Levadura de cebada
( ) Pechuga de pollo

( ) Suplementos ganadores de peso

9. De los siguientes materiales de envases de suplementos, enumere segin su preferencia.

(Siendo 1 el de mayor preferencia y 4 el de menor preferencia).

( ) Bolsa de papel

( ) Frasco de plastico
() Frasco de vidrio

( ) Funda Ziploc

10. ¢Mediante cual herramienta de publicidad le gustaria tener conocimiento del producto
ganador de peso? ¢Ordene segln su preferencia? (siendo 1 la mas importante y 7 menos

importante).

( ) Afiches

( ) Anuncios en redes sociales

( ) Banners

( ) Comercial de television

( ) Entrega de muestras gratis del producto
( ) Spot radial

( ) Vallas publicitarias
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Entrevista para los entrenadores y nutricionistas

Buenos dias/tardes, me dirijo a usted para conocer un poco mas acerca del estilo de
vida de las personas que consumen alimentos sanos y practican algun ejercicio, por
favor responda las siguientes preguntas con la mayor sinceridad, muchas gracias

por su colaboracion.

Pregunta 1: ¢Cuales son los principales problemas fisicos que presentan sus

clientes?

Pregunta 2: ¢ Cuéles alimentos sugiere consumir a sus clientes y por qué?

Pregunta 3: ¢ Cuél suplemento les recomienda a sus clientes y por qué?

Pregunta 4: ¢Cuales son los fundamentos para indicarles consumir ese tipo de

suplemento?

Pregunta 5: ¢Alguno de sus clientes ha presentado problemas con estos

suplementos?

Pregunta 6: ¢ Cudles productos sustitutos les recomienda consumir?

Pregunta 7: ; Hombres y mujeres pueden consumir el mismo suplemento?
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ANEXOS

Anexo poblacion total Ecuador

Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
De 0 a 14 afios 2301172 2227253 | 4528425
De 15 a 64 afios 4430657 4583512 | 9014169
De 65 afios y mas 445854 495051 940905
Total 7177683 7305816 | 14483499

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010 Instituto nacional de
estadistica y censos (INEC) Ecuador

Anexo tasa de crecimiento Ecuador

Crafico | Poblacion total v tasas de crecimiento intercensal
Periodo 1950 - 2010

14.483.499
2,96

12,156,608

8138974

6521.710

3.202,157

1950 1962 1974 1982 1950 2001 200

W Poblacion Ml Tasa de crecimiento intercensal

Fuente: Censos de Poblacion y Vivienda 2010

Anexo poblacién total provincia Cotopaxi

Grandes grupos de edad Sexo

Hombre Mujer Total

De 0 a 14 afios 68903 67444 136347
De 15 a 64 afios 114896 126028 240924
De 65 afios y mas 14826 17108 31934

Total 198625 210580 409205

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010 Instituto nacional de estadistica

y censos (INEC) Ecuador
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Anexo poblacién total cantén Latacunga

Grandes grupos de edad

De 0 a 14 afios
De 15 a 64 afios
De 65 afios y mas
Total

Sexo

Hombre
26685
49765

5851
82301

Mujer
25957
54914
7317

88188

Total
52642
104679
13168
170489

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010 Instituto nacional de

estadistica y censos (INEC) Ecuador

Anexo poblacién cantén Latacunga zona urbana edad 15-44 afios

Anexo poblacién cantén Latacunga zona urbana

Grandes grupos de edad

De 0 a 14 afios
De 15 a 64 afios
De 65 afios y mas
Total

Hombre
8962
19928
1692
30582

Sexo

Mujer
8717
22326
2217
33260

Total
17679
42254
3909

63842

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010 Instituto nacional de
estadistica y censos (INEC) Ecuador

Sexo

Grupos de edad

Hombre
Menor de 1 afio 546
De 1 a 4 afios 2322
De 5 a 9 afios 3092
De 10 a 14 afios 3002
De 15 a 19 afios 3129
De 20 a 24 afios 3024
De 25 a 29 afios 2700
De 30 a 34 afios 2257
De 35 a 39 afios 2173
De 40 a 44 afios 1874
De 45 a 49 afios 1683
De 50 a 54 afios 1279
De 55 a 59 afios 1068
De 60 a 64 afios 741
De 65 a 69 afios 619
De 70 a 74 afios 397
De 75 a 79 afios 295
De 80 a 84 afios 216
De 85 a 89 afios 102
De 90 a 94 afios 50
De 95 a 99 afios 12
De 100 afios y mas 1
Total 30582

Mujer
496
2231
3015
2975
3147
3186
3015
2704
2479
2200
1921
1544
1240
890
730
527
411
294
158
74
18
5

33260

Total
1042
4553
6107
5977
6276
6210
5715
4961
4652
4074
3604
2823
2308
1631
1349
924
706
510
260
124
30
6
63842

15157

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010 Instituto nacional de estadistica y censos (INEC) Ecuador
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Anexo Poblacién econdmicamente activa Cotopaxi

#CUALEES LA ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONGMICAMENTE ACTIVA?

M Poblacion Total (PT)

M Foblacién en Edad de Trabajar (PET)

M Poblacién Econdmicamente Inactiva (PEN)
. W Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)

198.625

101712

* La Poblacién en edad de trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 afos de edad y mds.

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010 Instituto nacional de estadistica y censos (INEC) Ecuador

|I|I INGC :r;'i:ajt.nl.'es vidas

niveles de desagregacién de la canasta de Principclles resultados
acuerdo a lo Closificacion  del Consumo

Individual por Finalidades (CCIF): Division, "

Grupo, Clase. Subclase y Producto: vy, 1. Evolucién del indice de Precios al
geograficamente a nivel: nacional; regional Consumidor y sus variaciones:
(Costa y Sierra); y para nueve ciudades auto- estructura e incidencia nacional
representadas (Quito, Ambato, Cuenca, Loja.

Guayaquil, Esmeraldas, Manta, Machala y En enero de 2019, el indice de Precios al

Santo Demingo de los Colerados). Consumidor se ubicé en 10577. Con esto, la

inflacién mensual es de 0.47%, comparado con
el mes anterior que fue de 0,10%, mientras que

Notas para el lector: en enero de 2018 se ubicd en 0,19%.

« la investigacion mensual de precios se
reqaliza en aproximadamente 5.844 Tabla 1. Indice de Precios al Consumidor y sus
establecimientos econdmicos vy 3.942 vanaciones
viviendas alquiladas (casa, departamento o " bl nflacién | Inflacién | Inflacién
pieza) del area urbana, en 9 ciudades auto- == c® | mensval | Anval |A ok
represeniadas. enels | 10520 019%  -0.09%  019%

* El cambio de afic base del IPC (Base: feb-18 10527 OISk -014% 0.34%
2014=100), tiene como finalidad actualizar la mar-18 105,43 0.06% -0.21% 0.41%
estructura de consumo de los hogares abr18 10529  -0.14%  -D.78% 0.27%
ecuatorianos.

may-18 10509  -018%  -1.01% 0.09%

« A fin de contar con series histdricas jun-18 10481 0.27%  -071%  -0.19%
comparables en el fiempo, se regliza un jul18 10480 -0004% -0.57% -0,19%
proceso de Iempc:lr}'le:‘ que consiste en ago-18 10508 0.27% 037% 0,08%
enlozar la serie de indices del IPC [Base:
2014=100) con la serie del IPC ([Base: sep-18 | 10550 03%%  023%  047%
2004=100), Para efectos del enlace., se oct-18 10545  -005% 033% 0.42%
requiere de los denominados “factores de nov-18 10518 -025%  0,35% 0,17%

" .
ernpalme . 'Iols cuales se determinan Iporc: dies 10525 0.I0% P— 0% Je 3
ciertos dominios geograficos y para ciertos
niveles de agregacion, segin la estructura ene-19 10577 047T%  0.54% 0.47%

B Ve R N = Y BT M (= = T e fuente ncfce de Precics ol Conmumidor IPCL
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Anexo poblacién canton Latacunga zona urbana escolaridad — superior y postgrado

Nivel de instruccién

. e Grupos de edad
al que asiste o asistié

De5

a9 Del0a Del5a De20a De25a De30a De35a Ded40a Ded5a De50a Deb55a De60a De65a

ahos 14 afilos 19afios 24 afios 29 afios 34 afios 39 afios 44 aflos 49 afios 54 afios 59 afios 64 afios 69 afios
Ninguno 56 17 45 56 93 91 93 76 105 123 145 147 157
Centro de
Alfabetizacion/(EBA) - - 1 8 14 13 9 20 23 26 11 16 18
Preescolar 368 2 - 4 13 11 3 7 7 9 10 7 10
Primario 4149 1894 378 636 854 841 801 758 791 764 764 646 619
Secundario - 2239 2310 1142 1184 1098 1269 1059 953 710 473 351 247
Educacion Basica 1518 1818 310 168 144 141 128 135 102 80 72 33 32
Educacion Media - - 1699 600 499 399 391 353 287 178 128 74 59
Ciclo Pos
bachillerato - - 157 160 88 66 86 64 39 32 19 18 11
Superior - - 1302 3277 2504 1966 1598 1328 1062 765 577 294 160 11602
Postgrado - - - 31 230 263 226 228 183 105 74 28 11
Se ignora 16 7 74 128 92 72 48 46 52 31 35 17 25
Total 6107 5977 6276 6210 5715 4961 4652 4074 3604 2823 2308 1631 1349

Fuente: Censo de poblacion y vivienda 2010 Instituto nacional de estadistica y censos (INEC) Ecuador
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Condiciones y costo total del crédito

=2 BANCO
PICHINCHA

Producto: Credito Comercial Pymes
Plazo (meses): 60
Tasg mt_eres 11.23%
nominal:
Tipo de sistema de F .
rancés

amortizacién:

Frecuencia de
pago:
Tipo de tasa: Reajustable

Mensual

Datos financiamiento Valores Periocidad
Monto solicitado (USD) 20000
Monto liquido (USD) 19900.0

Cuota financiera (USD)
Cuota total (USD)
Plazo / nimero de cuotas

Tasa interés nominal (%)

Tasa de interés activa efectiva referencial
para el segmento (%)

Tasa interés efectiva anual (%)
Suma de cuotas (USD)

Carga financiera (USD)
Relacién entre el valor total y monto de
capital solicitado

Tasa efectiva anual del costo del
financiamiento

431.86 Mensual
445.19 Mensual
60 Mensual

11,23 Anual
10,43% Anual

11,83 Anual
26711.6
6265.24

1,34

13,01

Fuente: Banco pichincha
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Fecha

Cuota de Capital Interés inceni?g/l\J/[a%iculo Ig;n:;giéz;s ?:/L?(!(t)z; Saldo
pago

0 0 0 0.0 0.0 0.0 20000.0

1 244,69 187,17 0.0 0.0 445.19 19755.31
2 247,14 184,88 0.0 0.0 445.19 19508.17
3 249,62 182,56 0.0 0.0 44519 | 19258.55
4 252,12 180,23 0.0 0.0 44519 | 19006.43
5 254,65 177,87 0.0 0.0 445.19 18751.78
6 257,2 175,49 0.0 0.0 445.19 18494.58
7 259,78 173,08 0.0 0.0 44519 | 18234.8

8 262,39 170,65 0.0 0.0 445.19 17972.41
9 265,02 168,19 0.0 0.0 44519 17707.39
10 267,67 165,71 0.0 0.0 445.19 17439.72
11 270,36 163,21 0.0 0.0 44519| 17169.36
12 273,07 160,68 0.0 0.0 445.19 16896.29

3103,71| 2089,72

13 2758 158,12 0.0 0.0 44519| 16620.49
14 278,57 155,54 0.0 0.0 445.19 16341.92
15 281,36 152,93 0.0 0.0 44519| 16060.56
16 284,18 150,3 0.0 0.0 445.19 15776.38
17 287,03 147,64 0.0 0.0 44519 15489.35
18 289,91 144,95 0.0 0.0 44519 15199.44
19 292,82 142,24 0.0 0.0 445.19 14906.62
20 295,75 139,5 0.0 0.0 445.19 14610.87
21 298,72 136,73 0.0 0.0 445.19 14312.15
22 301,71 133,94 0.0 0.0 445.19 14010.44
23 304,74 131,11 0.0 0.0 445.19 13705.7

24 307,79 128,26 0.0 0.0 44519 | 13397.91

3498,38 1721,26

25 310,88 125,38 0.0 0.0 445.19 13087.03
26 313,99 122,47 0.0 0.0 445.19 12773.04
27 317,14 119,53 0.0 0.0 445.19 12455.9

28 320,32 116,57 0.0 0.0 44519| 12135.58
29 323,53 113,57 0.0 0.0 44519 11812.05
30 326,77 110,54 0.0 0.0 44519 11485.28
31 330,05 107,48 0.0 0.0 44519 11155.23
32 333,36 104,39 0.0 0.0 44519 10821.87
33 336,7 101,27 0.0 0.0 44519 10485.17
34 340,08 98,12 0.0 0.0 44519 10145.09
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35 343,49 94,94 0.0 0.0 44519 9801.6
36 346,93 91,73 0.0 0.0 44519 9454.67
3943,24| 1305,99
37 350,41 88,48 0.0 0.0 44519 9104.26
38 353,92 85,2 0.0 0.0 44519 8750.34
39 357,47 81,89 0.0 0.0 44519 8392.87
40 361,05 78,54 0.0 0.0 44519 8031.82
41 364,67 75,16 0.0 0.0 44519 7667.15
42 368,33 71,75 0.0 0.0 44519 7298.82
43 372,02 68,3 0.0 0.0 44519 6926.8
44 375,75 64,82 0.0 0.0 44519 6551.05
45 379,52 61,31 0.0 0.0 44519 617153
46 383,32 57,76 0.0 0.0 44519 5788.21
47 387,16 54,17 0.0 0.0 44519 5401.05
48 391,04 50,54 0.0 0.0 44519 5010.01
444466 | 837,92
49 394,96 46,89 0.0 0.0 44519 4615.05
50 398,92 43,19 0.0 0.0 44519 4216.13
51 402,92 39,46 0.0 0.0 44519 3813.21
52 406,96 35,69 0.0 0.0 44519 3406.25
53 411,04 31,88 0.0 0.0 44519 2995.21
54 415,16 28,03 0.0 0.0 44519 2580.05
55 419,33 24,14 0.0 0.0 44519 2160.72
56 423,53 20,22 0.0 0.0 44519 1737.19
57 427,77 16,26 0.0 0.0 44519 1309.42
58 432,06 12,25 0.0 0.0 445.19| 877.36
59 436,39 8,21 0.0 0.0 44519 | 440.97
60 440,97 4,13 0.0 0.0 44539 0.0
5010,01 310,35

Fuente: Banco pichincha
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Cotizacion de equipos, maquinarias, muebles y enseres

@ W Q [ pescarga gratis Ia app de Mercado Libre

Categorias Historial  Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras

bién pusde interessrie- dpensadar de agun - lampara - mesas - mesa plegeble - encimera gas

Volver al istaco Hogar y Muebles Sala de Estar y Comedor Compattir Vender uno igual

Canceles 12casilleros Con

Cerradura - Color A Elegir

- Nuevo

o Pago a acordar con el vendedor
Wésimormacdn

o Entrega a acordar con el vendedor

Cantidad: 1 Unidad v 0

mercado
@ libre Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Histanal Vender Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras
&n puede \nteresane vitrinas usadas - repisas flotantes - lanque de gas - juego comed espejo;
Volver al listado | Mogar y Muebles » Electrodomésticos » Refrigeradoras Compartir | Vender uno igual

55 vendidos

Dispensador De Agua Fria @
i /caliente 110$ / 139$ 100%
J Nuevos
I U$S 109
L Pago a acordar con el vendedor
L Entregaa acordél con el vendedor

@ libre Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Histonal Vender Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras
Temiven puede interesarte: puerias madera - sillas comedor - mesas - aires acondicionados - anaqueles o

Votver al listado ~ Hogar y Muebles > Electrodomeésticos > Refrigeradoras Compartic | Vender uno igual

. luevo - 10 vencicos
1 Mini Nevera Innova 93 Q@
Litros Nuevas De Paquete

U$S 144>

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

L Entrega a acordar con el vendedor
Jusito, Pichineha ( Quito )

Ver costos de envio

dad: 1Unidad v
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llbfé A Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias fistona ender Creatucuenta Ingresa Mis compras
Voiver al listado fogar y Muebies Electrodomésticos Electrodomésticos de Cocina Cafeteras y Capsulas Cafetera mpartir ender uno

I = Cafetera Electrica, Express
:’jj Oficina,hogar,

Reuniones110v

U$S 60

R Pago a acordar

@ Ir‘nercado Q [ Descarga gratis Ia app de Mercado Libre
Categorias Historial ender  Ayud Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Mesa De Comedor
Reuniones Hogar

U$S 85

on el vendedor

& Entrega a acordar con el ven

)\ v
l'l'weercado Q [ pescarga gratis Ia app de Mercado Libre
Categorias fistoria Vende: \yuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Volver al listado omy;

&

Computador Core I3 1517
Para Cyber Hogar Oficina

U$S 195

L2 Pago a acordar con el vendedor
2 Entrega a acordar con el vendedor

d: 1 Unidad v
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Pmll Q [ Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorias Historial  Vender  Ayuda Creatucuents Ingresa  Mis compras

ambien pusde misressrte: mess - musbles de cocina - hor
Voiver al listado | Hogar y Muebies > Sala de Estar y Comedor Compartie | Vender uno iguat
Nuevo - 51w 08

Mesas De Trabajo Acero
Inoxidable Fabricantes
Directos

U$sS 100

o Pago a acordar con el vendedor

Q

Mas informacion

2. Entrega a acordar con el vendedor
1barra, Imbabur

Ver costos de envio

@ mercado Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorias Historial  Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa Mis compras

as madera - vitrinas - aire acondicio

Volveral fistado | Hogary Muebles > Sala de Estary Comedor Compartir | Vender uno igual

9 ven:

Cajoneras, Archivadores,
Pupitres,sillas, Muebles De
Oficina

U$S 65

2 Pago a acordar con el vendedor

<o

o Entrega a acordar con el vendedor
ha (G

duito )

@ ‘I":.m Q [ Descarga gratis Ia app de Mercado Libre

Categorias. Histodal Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras

tien pusde interesarte; cafetera - juego comedor - wallers - simohadas - cocine & quemadores

Volver al istado | Hogary Muebles > Sala de Estar y Comedor Compartir | Vender uno igual
\= "
Mesa Eames Circular <@
M Comedor Cocina

Restaurante Redonda

U$s 129

R Pago a acordar con el vendedor

Gsito bancario, efectivo, tarfeta de

Mas informacion
2 Entrega a acordar con el vendedor
Juito, Pichincha { Quito)

Ver costos de envio
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@ H‘b{e ! Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Histo hder

Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Volver al listago ~ Hogar y Mueble ) e Esta:

Silla Oficina Ejecutiva
Escritorio Ergonomica No
Imitacion

U$s 99

2. Pago a acordar con el vendedor

L Entrega a acordar con el vendedor

libre y f] Descarga gratis a app de Mercado Libre

Categorias Historia| ence Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Volver al listado ~ Hogar y Musbles ala de Estar y Comedo

Escritorio Muebles De
Oficina Estudiante
Reforzados Nuevos

U$S 135

L Pago a acordar con el vendedor

con el vendedor

Categorias Histc L Ay Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Volver al listado ustrias y Ofic Equipam

®
=

v,

1000 Volantes Flyers
Publicitarios Alta Calidad E
Impresién

U$S 39

L, Pago a acordar con

Mas Inform

2, Entrega a acordar con el vendedor
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S freieedo

Categorias

S e

Teléfonos Fijo

5 y Accesorio

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Telefono Operador
Panasonic Kx-t7730
Central Telf Gtia 2anos

U$S 104*

L Pago a acordar con el vendedor

A rmacicn

E Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorias A Creatucuenta Ingresa  Mis compras
Voiver al listado | Hogar y y Comedo « fender uno igua
Sofa De 2 Puestos Nuevo i
2. Pago a acordar con el vendedor
Mas inforr
L. Entrega a acordar con el vendedor
@ ",'ge'mo @ Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias H Creatucuents Ingresa  Mis compras

Volver al listado

Guantes De Examinacion
De Latex

U$S 47

L Pago a acordar con el vendedor
Més It

L Entrega a acordar con el vendedor
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Otros

@W Q

Categorias Historial

Volver al stado ~ Ropa y Accesorios » OWos

i
4
¥

|

4

>

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuents Ingresa  Mis compras

Compartir

Malla Redecilla Negra Para Q@
La Cabeza X200 Und

U$S 38

L. Pago a acordar con el vendedor
Mas informacian

L Entrega a acordar con el vendedor

Q Descarga gratis Ia app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa Mis compras

Companir | Vender uno igua

Nuevo - 55 vendidos
Uniformes Empresariales “
Ejecutivos Ropa De

Trabajo Empresas

U$s19

2 Pago a acordar con el vendedor

Categorias Historial

Volver allistado | Ropa y Accesarios

Seguridsd industral y uniformes

CONFECCIONAMOS UNIFORMES
Para: empresas, instituciones educativas, sectores piblicos o privados.

Ofrecemos:

f
&
w
\

135

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa

Compartr

Uniformes De Trabajo ©

Us$s 10

L Pago a acordar con el vendedor

2 Entrega a acordar con el vendedor

Color: Azul

Talle: Varias

Cantidad: 1 Unidad v

Mis compras

jer uno Igual



Nuevo - 58 vendidos

3am [ vos i Cubrebocas N95 8210 (al ¥
Mayor) 20 Unidades

U$s13

o Pago a acordar con el vendedor

Més informacion
@ Envio gratis a todo el pais
Ver costos de envio

Color: Amarillo

Cantidad: 1Unidad v (4

¢

Volver al listado Arte y Antiguedades Antigiedades
Compartir Vender uno igual jgratis!
‘ B 02 Pailas De ©
= Bronce Antiguas
43 Cm, De Alto Y

14 Cm. De Alto

U$S 199

2 Pago a acordar con el

vendedor
= - X ront
”" Mas informacion
¥
. \ 2 Entrega a acordar con el
vendedor

Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v

Horno Deshidratador Hasta 100kg
U$S 3100

Envio gratis

136



Balanza Industrial De Plataforma Digital Bascula 600 Kg
U$S 235

Envio gratis

Arriendo Amplio Galpdn,contactarse

!
- 5900
Latacunga, Cotopaxi - Arriendo - Oficina Comercil

Carmos. Para informacion llamar: 0998356930 sector: viviendas, locales = oficinas - locales en: latacunga... Amiendo amplio galpon.
Galpdn amplio de 11x20 metros ubicado en la ciudadela patria sector.

14 mar. 2019 en Doplim

Cocina Industrial 4 ©
Quemadores Y Regalo
Somos Fabricantes

9\ Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

Yo

Entrega a acordar con el vendedor

vio

Cantidad: 1 Unidad v

Nuevo - 4 vendidos

Olla Industrial 100 Litros
Warenhaus De Aluminio
Laminado

U$S 107+

S, Pago a acordar con el vendedor

Maés informacion

Jo

Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Cantidad: 1 Unidad v
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Licuadoras Industriales 20 Litros Modelo Volcable
U$s 720

Pichincha { Quito )

Nuevo - 6 vendidos

Molino Industrial <

U$s 1.700

2, Pago a acordar con el vendedor

A dsito bancario, efectivo, tarjeta de

cr

Mas informacion

G Envio gratis a todo el pais
Quito, Pichin 0)

Ver costos de e

{Unico disponible!

Nuevo - 6 vendidos

Mesclador De Polvos
Especias

U$S 4.000

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

9, Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha ( Quito )

Ver costos de envio

{Unico disponible!
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Nuevo - 27 vendidos

Maquina Selladora
Continua De Fundas

SELLADORAS Bolsas Plasticas
U$S1.285

o
~

Mas informacion

)o

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha

Ver costos de envio

( Quito

Cantidad: 1Unidad v (9972 ¢

Usado

Cortador Rebajadora
Vegetales Sammic

U$S1.200

2 Pago a acordar con el vendedor
Mas informacion

9o Entrega a acordar con el vendedor

Guayaquil, Guayas

Ver costos de envio

iUnico disponible!

Hiunday. H1 Afio 2007 H1
ISt Afio 2007 Starex Full O

Publicado el 26/05/202

U$S12.800

Ei veniculo esta en Guayaquil - Guayas

Iy viemawa M tamn
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Descripcion

Se vende Cebada Rita por quitanles para consumo o elaboracién de machica
Excelente calidad, libre de impurezas.
Esta lista para cualquier uso

2/4

$70

VENTA DE CEBADA RITA

Descripcion del vendedor

. Anita Bonilla >

CHATEA CON EL VENDEDOR

Q #x v st Mostrar nimero

Publicado en

Qoo 2

mercado
libre
Categorias Historial Vender Ayuda

También puede interesarte: hielo seco - hielo seco quito - jack daniels - cafe juan valdez

Volver al listado

Alimentos y Bebidas > Comestibles > Otros

@ Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Vender uno igual

Nuevo

Harina De Banano Banady <

U$S1

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

195 Entrega a acordar con el vendedor

stos de envio

{Unico dispor

Comprar

D e

Categorias Historial  Vender  Ayuda

Volver al listado | Hogary Muebles > Cocina > Portarrolios

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Compartir | Vender uno igual

ndidos

Panela Molida Endulzante
Natural

LGS T

2 Pago a acordar con el vendedor

Més informacion

)o

Entrega a acordar con el vendedor
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@ libre Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Historial  Vender Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras

También puede interesarte: computadoras - ssd - tarjeta grafica - fuente de poder - computadoras portatiles

Volver al listado | Computacion > Impresorasy Accesorios > Papelesy Resmas Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 6 ven

Resma A4 Papel Bond 75 <@
Gramos 500 Hojas Copias
Impresion

U$S 4%

2 Pago a acordar con el vendedor

D

Mas informacion

L Entrega a acordar con el vendedor
Ver costos de envio
-1
Ilbrec Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Historial ~ Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras
También puede interesarte: agendas 2020 - agenda 2019 2020 - sellos personalizados - maquinas imprenta
Volver al listado | Industrias y Oficinas > Equipamiento para Oficinas > Otros Compartir | Vender uno igual

1l

Esferos Ecoldgicos
Publicitarios 0.35 C/u
Incluye Logotipo

U$S 35

o Pago a acordar con el vendedor
Ace sito bancario, efectivo

Mas informacion

)o

Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

¢ Como registro una marca?

;Qué es una Marca?

Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma clase o ramo. Puede estar representada por una palabra, numeres,
un simbale, un logotipe, un disefic, un senida, un clor, la textura, o una comhinacion de estos. Para efectos del registro de marcas deben distinguirse
los tipoz y las clazes de marcas.

¢Qué es una blsqueda fonética?

Las busquedas fonéticas nos sirven para verificar si existe en el Ecuador marcas idénticas o similares a la que pretendemos registrar, o que ya se
encuentren registradas con anterioridad.

¢Puedo hacer la busqueda fonética en linea?

Si, puede hacerlo via carreo electrénice a foneticoguito@senadi.gob.ec

;Cuanto cuesta realizar una blsqueda fonética?

Bl costo &3 de 516,00

¢Cuanto cuesta registrar una marca en el Ecuador y cuanto tiempo dura |a proteccion?
El tramite de solicitudes deﬁgl_sﬁ TAECripcion o concesion de derecho de Marcas § 208,00 USD. La proteccion de |afarea tiene una duracion de 10
afios, y siendo renovables indefinidamente, |3 renovacion se la puede realizar entre los seis meses antes y seis Meses de |3 facha de vencimisnto.
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REGULACION .CONTROL
Y VIGILANCIA SANITARIA

MINISTERIO DE
SALUD PUBLICA

Los servicios gque presta la Agencia Nacional de Regulacidn, Control y Vigilancia Sanitaria - ARCSA de conformidad con los hechos generadores sefialados en el: REGLAMENTO DE BUENAS PRACTICAS PARA ESTABLECIMIENTOS
FARMACEUTICOS, Acuerdo Ministerial 4872, Registro Oficial Suplemento 260 de 04-jun.-2014, Ultima medificacidn: 18-ene.-2017; NORMATIVA SANITARIA PARA PRODUCTOS COSMETICOS, PRODUCTOS DE HIGIENE Resolucion
de la ARCSA 6, Registro Oficial 968 de 22-mar.-2017, Ultima modificacion: 19-nov.-2018; NORMATIVA TECNICA SANITARIA PARA ALIMENTOS PROCESADOS Resolucién 67, Registro Oficial Suplemento 681 de 01-feb.-2016,
Ultima modificacion: 28-sep.-2016; NORMATIVA TECNICA SANITARIA SUSTITUTIVA DE BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA PARA LABORATORIOS FARMACEUTICOS, Resolucién ARCSA-DE-008-2018-1CG0, 15 mayo 2018;
TASAS POR REGISTRO SANITARIO INSTITUTO NACIONAL DE HIGIENE LEOPOLDO Acuerdo Ministerial 112, Registro Oficial 298 de 1%-mar.-2008, Ultima modificacién: 07-abr.- 2017; Resolucidn ARCSA-DE-2018-019-1CG0;
Registro Oficial 386 de 27 julio 2004 No. 014 GD CCC y Registro Oficial 833 de 05-sep.-2016 Normativa Sanitaria Control de Medicamentos Sujetos a Fiscalizacidn - Resolucidn 16; Registro Oficial 353 de 23 octubre 2018

REGLAMENTO FUNCIONAMIENTO ESTABLECIMIENTOS SUIETOS CONTROL SANITARIO Acuerdo Ministerial 4712 - Registro Oficial Suplemento 202 de 13-mar.-2014 y sus reformas, son los siguientes:

TASAS DE SERVICIOS ARCSA 2020

PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

CODIGO ESTABLECIMIENTO COEFICIENTE VALOR
B ESTABLECIMIENTOS FARMACEUTICOS
224 LABORATORIOS FARMACEUTICOS DE MEDICAMENTOS EN GEMERAL
2.1.1 Empresa 30 288,00
2.1.2 Mediana Empresa 20 192,00
213 Pequefia Empresa 15 144,00
2.1.4 Microemprasa 0
22 LABORATORIOS FARMACEUTICOS DE PRODUCTOS NATURALES PROCESADOS DE USO MEDICINAL
2.2.1 Empresa 30 288,00
2.2.2 Mediana Empresa 20 192,00
223 Pequefia Empresa 15 144,00
2.2.4 Microempresa i]
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281 ESTABLECIMIENTOS DESTINADOS A LA ELABORACION DE AZUCARES, PANELA, JARABES Y MIELES 0

28,11 ESTABLECIMIENTOS DESTINADOS A LA ELABORACION DE CACAQ, CHOCOLATE Y PRODUCTOS DE 0

28,12 ESTABLECIMIENTOS DESTINADOS A LA ELABORACION DE MACARROMES, FIDEQS, PRODUCTOS 0

28,13 ESTABLECIMIENTOS DESTINADOS A LA ELABORACION DE COMIDAS LISTAS Y EMPACADAS ]




Categorias

También puede interesarte: agendas 2020 - agenda 2019 2020 - sellos personalizados - maquinas imprenta

Volver al listado

ndustrias y Ofict

ento para Oficinas

Otros

o
~

Jo

Corrector De Escritura
Tipo Lapiz Celina

U$S1

Qvg ﬂ"bergcado Q @ Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Creatucuenta Ingresa Mis compras
También puede interesarte: agendas 2020 - agenda 2019 2020 - sellos personalizados - maquinas imprenta
Volver al listado as y Of Equipamie! Oficinas Compartir | Vender uno igual
Q
Grapadora K.w. 5712 26/6
Metal-. Oficina Industria
Colegio
U$s 8
L Pago a acordar con el vendedor
Més informac
2 Entrega a acordar con el vendedor
H‘bergcado Q @ Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Vendef Ay Creatucuenta Ingresa  Mis compras
También puede interesarte: agendas 2020 - agenda 2019 2020 - sellos personalizados - maguinas imprenta
Volver al listado | Industrias y Of Equipam ra Oficinas > Otros Compartir
Perforadora K.w. 999 3 ©
Huecos Utiles Oficina
U$S 47
L Pago a acordar con el vendedor
< > Més informacion
L Entrega a acordar con el vendedor
{Pbef;ca do Q @ Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Vender uno igual

Pago a acordar con el vendedor
Més informacion

Entrega a acordar con el vendedor

Verc
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hnbcirecado Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorias Historial ~ Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras

También puede interesarte: agendas 2020 - agenda 2019 2020 - sellos personalizados - maquinas imprenta

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Equipamiento para Oficinas > Otros Compartir | Vender uno igual

Carpetas De Carton Paq. <
100 Un.

U$S 15

,0\ Pago a acordar con el vendedor

Més informacién

2 Entrega a acordar con el vendedor

Quit vincha ( C

Ver costos de envio

Cantidad: 1Unidad v (60 disp o

@ libre Q @ Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorias Historial  Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa Mis compras

También puede interesarte: juego de comedor - cafetera - cocinas usadas - mesa

Volver al listado | Hogary Muebles > Cocina > Portarrollos Compartir | Vender uno igual

N

vo - 29 vendidos

Escobas, Trapeadores, %
Cepillos

U$S1

9 Pago a acordar con el vendedor

Més informacién

o

Entrega a acordar con el vendedor

o, Pichincha ( Quito )

Ver costos de envio

Cantidad: 1Unidad v disponibles)

T2

{Inb?ec Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorias Historial  Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras

También puede interesarte: vapeador - pastillas para durar mas en la cama - mufeca inflable

Volver al listado | Otras categorias » Otros Compartir | Vender uno igual

vo - 7vendidos

Desinfectante Amonio <@
Cuaternario Listo Para
Usar

U$S 5

,Q Pago a acordar con el vendedor

Ac

depdsit

0, efs

Mas informacion

)o

Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha ( Quito

Ver costos de envio
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mercado
libre
Categorias Historial Vender Ayuda

También puede interesarte: juego de comedor - cafetera - cocinas usadas - mesa

Volver al listado | Hogary Muebles > Cocina > Portarrolios

|

o

ogane

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa

Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 642 vendidos

Spin Mop Trapeador
Magico 360 Grados
Lavado Y Centrifugado

U$S 15

,Q Pago a acordar con el vendedor

Acepta depdsito bancario, efectivo.

Més informacion

Y

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Ver costos de envio

Mis compras

Q

mercado
libre

@

Categorias Historial  Vender  Ayuda

También puede interesarte: belleza cuidado personal - minoxidil barba - afeitadora - afeitadoras electricas

Volver al listado | Belleza y Cuidado Personal > Higiene Personal > Papeles Higiénicos

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa

Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 15 vendidos

Papel Higienico Jumbo De <@

200 Metros Kawaii *inc.
lva

B 5%

S Pago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario,

Més informacién

)o

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

Mis compras

mercado
libre
Categorias Historial Vender Ayuda

También puede interesarte: belleza cuidado personal - minoxidil barba - afeitadora - afeitadoras electricas

Volver al listado | Belleza y Cuidado Personal > Cuidado de la Piel > Cuidado Corporal

145

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa

Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Jabon Liquido En Galon

U$sSs

R Pago a acordar con el vendedor

Acepta depsito bancario,

Mas informacion
L Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha ( Quito )
Ver costos de envio

Fragancia: Floral

Tipo de envase: GALON




D

Categorias Historial Vender Ayuda

También puede interesarte: camilla - maquina nebulizador - aceite cannabis - camillas portatiles

Volver al listado | Salud y Equipamiento Médico > Cuidado de la Salud > Farmacia > Gel Antibacterial

&

GEL ANTIBACTERIAL
Alcohol antibacte’s
X gelifcado, o
99.99% e bacteni>®

X x
Previono el cont20'”
Por bacterins 0 V"

Jo)

Creatucuenta Ingresa

Compartir | Vender uno igual

Gel Desinfectante De
Manos De 250 MI

U$S 2%

2 Pago a acordar con el vendedor

Més informacién

)o

Entrega a acordar con el vendedor

envio

Fragancia: Neutra

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Mis compras

tachos d basura capo reforzado d pikaqiuevos con ruedas
i

medidas : largo :65 cm
alto: 86.6

capacidad : 120 litros
iterta $35.00 i
( PRECIO FLO)

Nuevo - 1vendido

Tachos D Basura Grandes
Redondo 120 Litros Pika
Nuevos

LJ$S 35

o Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

)o

Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Com,

e hh

Fundas Basura Industrial
23x28 Negro Desechos
Comunes X10

Us$s 2

L Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion
b=y Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

v
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mercado Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
libre
Categorias Historial Vender Creatucuenta Ingresa Mis compras
También puede interesarte: computadoras - ssd - tarjeta grafica - fuente de poder - computadoras portatiles
Volver al listado | Computacién > Software > Aplicaciones Comerciales Compartir | Vender uno igual
Marketing Online, Paginas <@
Web, Redes Sociales,
Videos, Logos
2 Pago a acordar con el vendedor
Mas inform
2 Entrega a acordar con el vendedor
Ver costos
o Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
libre
Categorias Historial Vender Ayuda Creatucuenta Ingresa Mis compras
También puede interesarte: zapatos - zapatos nike - zapatos adidas - tommy hilfiger - zapatos mujer
Volver al listado SOrios Camiset:
e
3 \uevo - 10 vendico:
Db "
. Camisetas Polos
- Personalizadas Para
Uniforme
- u$s 11
,c-’\ Pago a acordar con el vendedor
2 Entrega a acordar con el vendedor
costos de envio
e L L ELIL COLORES
Mecc Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
libre
Categorias Historial Creatucuenta Ingresa  Mis compras

También puede interesarte: vapeador - pastillas para durar mas en la cama - mufeca inflable

Volver al listado

Vender uno igual

Manejo Redes Sociales ©

Marketing Digital Victor
Robalino

U$S 120

R Pago a acordar con el vendedor

Més informacién

)o

Entrega a acordar con el vendedor

stos de envio
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Nuevo

Albumina De Huevo En
Polvo Dicomere X 120g

$ 245

Stock disponible

E3 Paga en hasta 12 cuotas

Visa @ [ 2

Ver los medios de pago

39 Llega mafiana
Ver mas opciones

i{Unico disponible!




Clara De Huevo
En Polvo 50g

Stock disponible
E3 Paga en hasta 12 cuotas

visa @0 (XN i

Ver los medios de pago

)o

Entrega a acordar con el
vendedor

San Justo, Buenos Aires
Ver costos de envio

N
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EG

CELLENCE

100'% CLARA DE HUEVO

FUENTEDE | Cont:nete
v | 500m! | 2.

wal
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