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RESUMEN EJECUTIVO

La salud bucodental es un componente esencial de la buena salud en el Ecuador, las
politicas publicas promueven las préacticas de calidad de vida y la medicina
preventiva e integral. La poblacion Ecuatoriana cada vez va cambiando sus habitos
de consumo de productos con ingredientes sintéticos y comienza a valorar los
productos naturales. Por lo tanto se quiere aprovechar para poner en el mercado un
producto para complemento de la salud bucal como es el spray bucal a base de clavo
de olor el cual gracias a sus propiedades podemos conseguir un remedio muy
efectivo para combatir las caries, evitar la acumulacion de sarro e incluso para el
mal aliento. La metodologia que se utilizé fue una investigacion de campo para lo
cual se realizé 383 encuestas a la poblacién econdmicamente activa entre hombres
y mujeres de la ciudad de Riobamba. Se determind que el 91% de las personas
encuestadas estaria dispuesto a consumir el spray bucal a base de clavo de olor lo
que permite concluir que es factible implementar el plan de negocios.

DESCRIPTORES: clavo de olor, mal aliento, plan de negocio, spray bucal
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INTRODUCCION

Este proyecto de emprendimiento busca la produccion y comercializacién de un
nuevo producto que es el spray bucal a base de clavo de olor el mismo que ayuda a
la higiene y cuidado bucal de quienes lo consumen.

En el Ecuador el plan de salud bucal dentro del nuevo modelo de atencién integral
de salud, intercultural, familiar y comunitaria, tiene un enfoque en la promocion y
prevencion , estableciendo un adecuado equilibrio con los componentes curativo y
restaurativo y una relacion de complemento con la atencion médica ademas busca
articularse con los programas de atencion a las personas a fin de mejorar la calidad
de salud y vida eliminando las disparidades sanitarias y facilitando la colaboracion
entre las personas, profesionales de salud, comunidades y de todos los niveles de la
sociedad (Ministerio de Salud Pablica, 2009).

Este plan de negocio se lo ha desarrollado en cinco capitulos en donde se presenta
toda la informacion esencial sobre los subtemas a tratarse. Cada capitulo indica las
consideraciones generales a tener en cuenta en el plan de negocio para la creacion
de la empresa como es el estudio del mercado, estructura empresarial, personal a

requerir, costo, localizacion proyeccion financiera.

En el primer capitulo se realiza el estudio de mercado indicando cuales son los tipos
de clientes y cuales son los consumidores aplicando una investigacién de mercado
mediante la aplicacion de una encuesta, analizar los datos, detallar la mezcla de
marketing a aplicar, estudio de la demanda, oferta, sistemas de distribucion que mas
se adecue al proyecto, seguimiento a clientes, determinar los mercados alternativos

y el nombre y slogan del producto.

En el segundo capitulo se define el proceso para la produccion del spray bucal a
base de clavo de olor paro lo cual se especifica las caracteristicas del producto,
determinacion de la capacidad de la planta de produccion, equipos y maquinaria
que se requieren y nimeros de personas indispensables para el proceso. Se debe
ademas establecer la calidad del producto y que sistemas de control de calidad se

va aplicar, encajando siempre en normas de seguridad e higiene industrial.



En el capitulo tres se define el ambiente organizacional de la organizacion
formulando la mision, vision, definiendo el organigrama funcional y estructural de

la empresa realizando un estudio de cargos y elaboracion del manual de funciones.

En el capitulo cuarto corresponde a elaborar el acta de constitucion de la empresa y
todas las normativas legales para el funcionamiento de la misma requerida para que
el proyecto pueda iniciar sin ningin impedimento juridico y el producto salga al

mercado sin complicaciones.

El capitulo quinto trata sobre el &rea financiera en el cual se indica cudles son los
inversionistas, cuales son las formas de financiamiento se procede a calcular los
costos del proyecto al igual que los gastos, célculo del costos de venta unitario,
precio de venta unitario, calculo de depreciaciones, se calcula también los ingresos,
se presenta los estados contables proyectados, se realiza el andlisis financiero

utilizando indicadores financieros.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1.1 Definicion del producto o servicio

Monferrer (2016), sefiala que: “debemos concebir el producto como una
propuesta de valor, es decir, un conjunto de ventajas que contribuyen a satisfacer

las necesidades” (pag. 97).

En el caso de la presente propuesta el producto que hemos planteado es el spray
bucal a base de clavo de olor cuya finalidad es utilizarlo como complemento para

el mal aliento por su cdmoda aplicacion y su efecto inmediato.

Ademas nos permite acceder a lugares poco alcanzables como son las amigdalas
y la parte posterior de la lengua, el formato en spray permitira hacer un uso del

producto a cualquier hora de una forma discreta y en cualquier lugar.

1.1.1 Especificacion del servicio o producto

El producto para el que vamos a medir la factibilidad comercial es el spray bucal
a base de clavo de olor el cual satisface una necesidad social en este caso el mal
aliento el cual se lo utiliza como un complemento para una mejor limpieza bucal

adecuado tanto para para nifios y ancianos.

El clavo de olor ha sido usado desde la antiguedad por muchas culturas para

tratar diferentes molestias y dolencias.



1.1.2 Aspectos innovadores que proporciona

El spray bucal a base de clavo de olor presenta un aspecto innovador ya que esta
elaborado a base de un producto natural como es el clavo de olor el cual ha sido

ampliamente investigado debido a su popularidad y alto rendimiento.

Gracias a las propiedades del clavo de olor podemos conseguir un remedio muy
efectivo para combatir las caries, evitar la acumulacion de sarro e incluso para el
mal aliento (Martinez, 2018). Segun Breslin (2018) sefiala que el aceite de clavo
de olor podria retrasar significativamente la erosion dental mejor que el flGor

incluso se observo que el aceite esencial de clavo remineralizd los dientes.

1.2 Definicién del mercado

Monferrer (2016), sefiala que: “por mercado entendemos el conjunto de
compradores, ya no solo reales, sino también potenciales, de un determinado

producto” (pag. 51).

1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general

A partir de los 25 afios la produccion de saliva empieza a reducirse de modo que
la posibilidad de sufrir mal aliento incrementa (Patifio, 2007). La sequedad bucal
se caracteriza en muchos casos por una disminucion de secrecion salival afecta

especialmente en un 40% a personas mayores de 55 afios (Luna, 2014).

El segmento de mercado para este proyecto es la poblacién econdmicamente
activa de hombres y mujeres de la zona urbana de Riobamba y que se encuentren

entre las edades de 25 a 64 afnos.



1.2.1.1 Categorizacion de sujetos

Seguln la tabla 1 detallamos el sujeto quién compra, el sujeto quién usa, quién
decide en la compra del producto y quién influye. A continuacion se presenta los
resultados:

Tabla 1: Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto
¢Quién compra? Consumidores
¢Quién usa? Consumidores
¢Quién decide? Consumidores
¢Quien influye? Odontologo

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

1.2.1.2 Estudio de segmentacion de los consumidores

Segun Kotler y Armstrong (2017) indican que es “el proceso de dividir un
mercado en distintos grupos de compradores con diferentes necesidades,
caracteristicas y comportamientos, y quienes podrian requerir productos o

programas de marketing separados” (pag. 49).

Segun Kotler y Armstrong (2017) indican que “la segmentacion conductual
divide a los compradores en segmentos basados en sus conocimientos, actitudes,
usos o respuestas a un producto” (pag. 170). A continuacion en la siguiente tabla se

presenta los resultados de la segmentacion conductual de los consumidores:

Tabla 2: Segmentacion conductual de los consumidores

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

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)



Segun Kotler y Armstrong (2017) “en la segmentacion geogréafica el mercado se
divide en diferentes unidades geograficas tales como naciones, regiones, estados,
municipios, ciudades e incluso vecindarios” (pag. 190). A continuacion detallamos
los resultados de la segmentacién geografica del consumidor:

Tabla 3: Segmentacion geografica del consumidor

Variable Descripcion NUmero de habitantes
Pais Ecuador 16.764.528
Region Sierra 7.504.942
Ciudad/Urbana Riobamba 187.119

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)
Autor: Ojeda, J (2018)

De los datos obtenidos en el censo realizado en el afio 2010 se ha proyectado el
tamano de la poblacion para el afio 2018 con un crecimiento poblacional de 1,68%.
Obteniendo como resultado en la ciudad de Riobamba en la zona urbana de 187.119
a 213.293 personas.

Segun Kotler y Armstrong (2017), en la segmentacion demografica “el mercado
se divide en grupos basados en las variables demograficas, incluyendo edad, etapa
del ciclo de vida, género, ingresos, ocupacion, educacion, religion, origen étnico y
generacion” (pag. 190). A continuacion en la siguiente detallamos la edad, el
género, la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de Riobamba

comprendido entre hombres y mujeres de edades entre los 25 a 64 afios:

Tabla 4: Segmentacion demografica del consumidor

Variable Descripcion Poblacion
Edad 25-64 208.151
Sexo Mujeres 54% - 112.402
Hombres 46% - 95.749
Socioeconémico PEA 64.8% - 134.882

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)
Autor: Ojeda, J (2018)



De los datos obtenidos en el censo realizado en el afio 2010 se ha proyectado
para el afio 2018 a través de la tasa de crecimiento poblacional de la provincia de
Chimborazo que es de 1,4%, teniendo una diferencia del afio 2010 de la poblacion
econdmicamente activa de 120.684 personas a la proyeccion del afio 2018 de
134.882 personas.

1.2.1.3 Estudio de segmentacién de los odontélogos

Tabla 5: Segmentacién conductual del odontdlogo

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

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Tabla 6: Segmentacion geografica del odontologo

Variable Descripcion Numero de habitantes
Pais Ecuador 16.764.528
Region Sierra 7.504.942
Ciudad/Urbana Riobamba 187.119

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)
Autor: Ojeda, J (2018)

Tabla 7: Segmentacion demografica del odont6logo

Variable Descripcion Poblacion
Edad 25-64 208.151
Sexo Mujeres 54% - 112.402
Hombres 46% - 95.749
Socioeconémico PEA 64.8% - 134.882
Ocupacion Odonto6logos 42

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)
Autor: Ojeda, J (2018)

Para conocer el namero de odontdlogos en la ciudad de Riobamba en la zona
urbana procedimos a preguntar en el colegio de odont6logos de acuerdo al nimero

de personas que estén afiliadas en este gremio.



1.2.1.4 Plan de muestreo

Segun Hernandez y Ferndndez (2014), nos indican lo siguiente “una poblacién
es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones”
(pag. 174).

La poblacién universo para nuestro estudio es la poblacion econémicamente
activa entre hombres y mujeres de la provincia de Chimborazo de la ciudad de
Riobamba establecidos en la zona urbana, que se encuentran en un rango de 25-64
afios de edad que suman un total de 134.882 personas, el tipo de muestreo a utilizar

es no probabilistico.

Segun Hernandez y Fernandez (2014), relaciona a que el muestreo no
probabilistico o propositivo es el que esta “guiado por uno o varios fines mas que

por técnicas estadisticas que buscan representatividad” (pag. 580).

Por tal motivo para nuestro estudio se va a aplicar un muestreo no probabilistico
o tambien conocido como muestra dirigada de tal manera seleccionamos un grupo

de la poblacion economicamente activa de edades entre 25 a 64 afios.

1.2.1.5 Prueba piloto

Aplicamos una prueba piloto a 30 personas para determinar el consumo de spray

bucal en la ciudad de Riobamba.

A continuacidn se presentan los resultados obtenidos en la prueba piloto la cual
consta de cuatro preguntas realizadas entre hombres y mujeres de la poblacién

econdmicamente activa en la ciudad de Riobamba:



Pregunta 1.- ¢ Usted consume algun tipo de spray bucal o enjuague bucal?

Tabla 8: Consumo de spray bucal o enjuague bucal

Detalle NuUmero de personas
Si 28
No 2

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

us|
= NO

Figura 1: Consumo de spray bucal
Fuente: Prueba piloto
Autor: Ojeda, J (2018)

Segun la poblacién encuestada se puede identificar que el 90% de personas si
consumen spray bucal o enjuague bucal y el 10% de personas no lo hacen, lo que
conlleva a que si existe un alto consumo de spray bucal y enjuague bucal en la

ciudad de Riobamba.



Pregunta 2.- ;Al momento de comprar un spray bucal con respecto a su

composicion indique cual de las siguientes opciones influye en su compra?

Tabla 9: Composicién del spray bucal

Opciones Valores %
Este hecho a tgas_e de 12 40%
productos quimicos
Este hecho a base de 0
productos naturales 15 50%
Este hecho a base de
productos naturales y 1 10%

quimicos
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

M Este hecho a base de productos
quimicos

M Este hecho a base de productos
naturales

M Este hecho de productos
quimicos y naturales

Figura 2: Composicion del spray bucal
Fuente: Prueba piloto
Autor: Ojeda, J (2018)

El 50% de las personas indican que prefieren que el spray bucal este hecho a
base de productos naturales, mientras que el 40% indica que prefiere que este hecho
a base de productos quimicos y el 10% restante de las personas prefieren que este

hecho con productos quimicos y naturales.
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Pregunta 3.- ; Cuantos sprays bucales consume al mes?

Tabla 10: Frecuencia de consumo
Opciones Valores %

uno 18 60%

Dos 7 30%

Tres 2 7%

Cuatro 1 3%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

® Uno
W Dos
B Tres

Cuatro

Figura 3: Frecuencia de consumo

Fuente: Prueba piloto
Autor: Ojeda, J (2018)

Como se puede observar el 60% compra una vez el spray bucal al mes, el 30%

dos veces, el 7% compra tres veces y el 3% compra cuatro veces al mes.
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Pregunta 4.- ; Consumiria usted un spray bucal hecho a base de clavo de olor?

Tabla 11: Consumiria un spray bucal a base de clavo de olor

Opciones Valores %
Si 27 97%
No 1 3%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

S

® No

Figura 4: Consumiria un spray bucal a base de clavo de olor
Fuente: Prueba piloto
Autor: Ojeda, J (2018)

El 97% de las personas estan dispuestas a consumir el spray bucal a base de
clavo de olor por lo tanto existe una aceptacion del producto y no es indiferente

para las personas.

El muestreo de conveniencia es una herramienta de bajo costo que ahorra mucho
tiempo, los sujetos para el muestreo son mas colaborativos y tratables (Malhotra,

2014). Se aplica la siguiente formula:
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ZZ*P*Q*N
T Z2xPxQ+ N xe?

n

Donde:

n= Muestra estadistica.

Z= Nivel de confianza (95% - 1.96).

P= Probabilidad de ocurrencia (50% - 0.5).
Q= Probabilidad de no ocurrencia (50% - 0.5).
e= Error estandar (5% - 0.05).

N= Mercado Objetivo — Universo Poblacional.

_ (1.96)%% 0.5 * 0.5 * 134.882
"= (1.96)2 % 0.5 * 0.5 + 134882 * (0.05)2

129541
"~ 0.9604 + 0.34

n

n = 383

El tamafio poblacional al cual se aplicaran las encuestas es de 383 personas de
la poblacién econdmicamente activa entre hombres y mujeres de 25 a 64 afios en la

ciudad de Riobamba.

Planteamiento de Obijetivos

Obijetivo especifico 1

» Determinar los canales de comercializacion del spray bucal en base de clavo

de olor en la ciudad de Riobamba provincia de Chimborazo.
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Tabla 12: Cuadro de necesidades objetivo 1

Necesidades de Tipo de Fuentes Instrumentos
informacion informacion
Tipos de canales . . Sistemas de
pos Secundaria Libros ) .
existentes informacion
Informacion ) )
eografica de mi Secundaria Estudio de Sistemas de
geog X segmentacion informacion
mercado potencial
Tamafio del . Estudio de Sistemas de
. Secundaria . ) .
mercado potencial segmentacion informacion
Puntos de venta
de mayor Cuestionario
preferencia para Primaria Consumidores
. (encuesta)
mi mercado
potencial

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Obijetivo especifico 2

» Elaborar un spray bucal en base de clavo de olor en la ciudad de Riobamba

provincia de Chimborazo.

Tabla 13: Cuadro de necesidades objetivo 2

Necesidades de Tipo de
. - . s, Fuentes Instrumentos
informacion informacion
Componentes del . Sistemas de
Secundaria Internet . .,
spray bucal informacion
Componentes del . Sistemas de
Secundaria Internet . .,
clavo de olor informacion
Maguinaria .
qu . Sistemas de
necesaria para la Secundaria Internet . .
L, informacion
elaboracion
Costos de la . Sistemas de
Do Secundaria Internet . .
maquinaria informacion
Procesos de . Sistemas de
s Secundaria Internet . .
elaboracion informacion

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Obijetivo especifico 3

» Estructurar una estrategia comunicacional para el lanzamiento del spray

bucal en base de clavo de olor en la ciudad de Riobamba provincia de

Chimborazo.

Tabla 14: Cuadro de necesidades objetivo 3

Necesidades de Tipo de
) . ) L, Fuentes Instrumentos
informacion informacion
Marca de spray
| de mayor . . . ionari
buca d.e, ayor Primaria Consumidores Cuestionario
aceptacion de mi (encuesta)
mercado potencial
Tipos de
estrategias .
ateg . Sistemas de
comunicacionales Secundaria Internet . .
) informacion
existentes en los
productos bucales
Los medios de . )
Y . . . Cuestionario
comunicacion de Primaria Consumidores
- (encuesta)
mayor aceptacion
Estrategias )
ategla . Sistemas de
publicitarias Secundaria Internet ; i
informacion
recomendadas
Publicidad de la . Sistemas de
) Secundaria Internet . .,
competencia informacion

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

1.2.1.4 Disefo y recoleccion de informacion

Informacion secundaria

Sistemas de informacién

Necesidad 1: Tipos de canales existentes

Segun Monferrer (2016) nos indica que “en la actualidad, cinco son los

principales instrumentos de comunicacion a utilizar por la empresa” (pags. 152-

153). A continuacién se detalla cada uno de ellos:
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> Publicidad: transmision de informacién impersonal (porque se dirige a todo
el mercado) y remunerada para la presentacion y promocion de ideas, bienes
0 servicios, efectuada a través de los medios de comunicacion de masas
mediante anuncios o inserciones pagados por el vendedor cuyo mensaje es
controlado por el anunciante.

» Promocion de ventas: actividades que, mediante el uso de incentivos
materiales 0 econdmicos tratan de estimular la demanda a corto plazo de un
producto.

> Relaciones publicas: conjunto de actividades dirigidas a mejorar, mantener
o proteger la imagen de un producto o empresa ante el pablico y la sociedad.

» Venta personal: es una forma de comunicacion oral e interactiva mediante
la cual se transmite informacion de forma directa y personal a un cliente
potencial especifico con el objetivo de convencerle de los beneficios que le
reportara la compra del producto.

> Marketing directo: conjunto de instrumentos de comunicacion directa que

engloba medios como el correo, teléfono, television, Internet, etc.

Necesidad 2: Informacidn geografica de mi mercado potencial

Tabla 15: Segmentacion geogréafica del consumidor

Variable Descripcion Numero de habitantes
Pais Ecuador 16.764.528
Region Sierra 7.504.942
Ciudad/Urbana Riobamba 187.119

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)
Autor: Ojeda, J (2018)

De los datos obtenidos en el censo realizado en el afio 2010, hemos proyectado
el tamafio de la poblacion para el afio 2018 con un crecimiento poblacional de
1,68%. Obteniendo como resultado en la ciudad de Riobamba en la zona urbana de
187.119 a 213.293 personas.
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Necesidad 3: Tamafo del mercado potencial

Tabla 16: Segmentacion demografica del consumidor

Variable Descripcion Poblacion
Edad 25-64 208.151
Sexo Mujeres 54% - 112.402
Hombres 46% - 95.749
Socioeconémico PEA 64.8% - 134.882

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)
Autor: Ojeda, J (2018)

De los datos obtenidos en el censo realizado en el afio 2010, proyectamos para
el afio 2018 a través de la tasa de crecimiento poblacional de la provincia de
Chimborazo que es de 1,4%, teniendo una diferencia del afio 2010 de la poblacion
econdmicamente activa de 120.684 personas a la proyeccion del afio 2018 de
134.882 personas.

Necesidad 4: Componentes del spray bucal

Tabla 17: Composicion cualitativa y cuantitativa

Cantidad Componente
200 mg Stévia liquida
429 mg/ml Agua
50 mg Aceite de clavo de olor

Fuente: Medical Staffing Solutions (2018)
Autor: Ojeda, J (2018)

El spray bucal en su composicién tendra 200 mg de stévia liquida, 429 mg de

agua y 50 mg de aceite esencial de clavo de olor.

Necesidad 5: Componentes del clavo de olor

De acuerdo al estudio realizado por Costa et al., (2011), la composicién del

aceite obtenido por arrastre de vapor presenta en su composicién al eugenol

17



(83.6%); acetato de eugenilo (11.6%) y cariofileno (4.2%) como componentes

mayoritarios.

Necesidad 6: Maquinaria necesaria para la elaboracion

La materia prima para la extraccion de aceites esenciales es obtenida utilizando
las distintas partes de esas plantas, o sea las hojas, raices, flores, semillas etc.

En la siguiente tabla presentamos la maquinaria necesaria para la elaboracion

del spray bucal y para la extraccion del clavo de olor:

Tabla 18: Maquinaria para la elaboracion

Nombre de la

o Imagen Detalle
maquinaria

Planta con cuba
automatizada de 100
litros

Unidad compacta de
extraccion

Fuente: Aguilar y Lépez (2013)
Autor: Ojeda, J (2018)

Necesidad 7: Costos de la maquinaria

Tabla 19: Costo de la maquinaria

Descripcion Costo
Planta con cuba I?turg)smatlzada de 100 $ 2021

Fuente: CVDRILLER (2018)
Autor: Ojeda, J (2018)
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Necesidad 8: Procesos de elaboracion

Tabla 20: Proceso de elaboracion

100 ml de agua.
Alargadera.
Material 1 refrigerante.
50 mg de clavo de olor

Se monta el aparato de destilacion de
acuerdo al esquema de abajo.

Se tritur6 en el mortero la especie
(clavo) dejandolo lo mas fino posible
y se coloco en el matraz 2 de arrastre.

Se colocan 150 ml de agua en el
matraz 1y se puso a hervir.

Se espero para obtener el destilado

resultante (la esencia del clavo mas

agua).

Procedimiento

Preparacion del spray —

procedimiento Mezclar todos los reactivos.

Envasar.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Figura 5: Extraccién de la esencia de clavo de olor
Fuente: Aguilar y L6pez (2013)
Autor: Ojeda, J (2018)

Necesidad 9: Tipos de estratégicas comunicacionales existentes en los productos

bucales

La estrategia de comunicacion se trata de una serie de acciones programadas y

planificadas que se implementan a partir de ciertos intereses y necesidades en un
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espacio de interaccion humana. La estrategia se inicia con una orden de seleccién,

de intervencion por encima de una situacion establecida (L6pez Viera, 2003).

Entre algunas de las estrategias comunicacionales de los sprays bucales tenemos

los siguientes:

- Odol

Tranquilidad al expresar tus ideas

.

Figura 6: Estrategias comunicacionales competencia
Fuente: Colgate (2017)
Autor: Ojeda, J (2018)

Necesidad 10: Estrategias publicitarias recomendadas.
Existen un sin nimero de estrategias publicitarias recomendadas que se pueden
utilizar en distintos mandos. Muchos de estos hacen un enfoque a través de la

tecnologia mévil, los tablones de anuncios electronicos, maquinas de fax y

videoconferencia (Lafayete, 2016).

Informacién primaria

Encuesta

De acuerdo con Legra (2018) “la encuesta posibilita interrogar un mayor nimero
de individuos en un menor tiempo relativo, ademas permite un mayor grado de
uniformidad y ofrece mayor libertad y confianza al emitir opiniones debido a su

posible caracter anonimo” (pag. 275).
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En este instrumento de recoleccion de informacién lo realizaremos a la
poblacion econdmicamente activa de hombres y mujeres de la ciudad de Riobamba,
entre las edades de 25 a 64 afios de edad. El formato de la encuesta realizada se

puede visualizar en el anexo 9.

Entrevista

De acuerdo con Gallardo (2017), indica que “la entrevista es una técnica que
permite obtener datos mediante un didlogo o conversacion “cara a cara”, entre el

entrevistador y el entrevistado” (pag. 73).

En este instrumento de recoleccion de informacion lo realizaremos a 1

odontdlogo de la ciudad de Riobamba.

1.2.1.5 Andlisis e interpretacion

La técnica de investigacion que aplicamos es la encuesta y el instrumento para
levantar la informacion es el cuestionario que tiene trece preguntas en la que se
reflejan las preferencias y gustos de los posibles consumidores de sprays bucales a

base de clavo de olor.

Se aplico la encuesta a las 383 personas de la poblacion econémicamente activa
entre hombres y mujeres de la ciudad de Riobamba y que estan entre las edades de
25 a 64 afios de edad, se eligid este segmento porque a partir de esta edad empiezan

a preocuparse mas por el cuidado dental y bucal.
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Encuesta

Pregunta 1.- ¢ Usted consume algun tipo de spray bucal o enjuague bucal?

Tabla 21: Consume spray bucal o enjuague bucal

Opciones Valores %
Si 373 97%

No 10 3%
Total 383 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

u S|
B NO

Figura 7: Consumo de spray bucal o enjuague bucal
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados de la encuesta se determina que el
97% de los encuestados si consume spray bucal o enjuague bucal y el 3% no lo

consumen.

Interpretacion: los valores de esta pregunta demuestran que la mayoria de las
personas encuestadas consumen un spray bucal o enjuague bucal, es decir si tienen

las personas gran aceptacion por parte de estos productos bucales.
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Pregunta 2.- ;Al momento de comprar un spray bucal con respecto a su

composicion indique cual de las siguientes opciones influye en su compra?

Tabla 22: Composicion del spray bucal

Opciones Valores %
Este hecho a base de productos quimicos 43 11%
Este hecho a base de productos naturales 210 58%
Este hecho a base de productos naturales y quimicos 120 31%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

M Este hecho a base de productos
quimicos

M Este hecho a base de productos
naturales

W Este hecho de productos
quimicos y naturales

Figura 8: Composicién del spray bucal
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados se determina que el 58% de los
encuestados prefiere que el spray bucal este hecho a base de productos naturales, el
31% a base de productos quimicos y naturales y el 11% a base de productos

quimicos.

Interpretacion: el resultado de estado pregunta nos indica que hay una
preferencia por el consumo a base de productos naturales.

23



Pregunta 3.- ; Cuantos sprays bucales consume al mes?

Tabla 23: Consumo de spray bucal al mes

Opciones Valores %
Uno 242 66%
Dos 125 33%
Tres 4 1%

Cuatro 2 0%
TOTAL 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

1% v

® Uno
® Dos
W Tres

Cuatro

Figura 9: Consumo al mes de spray bucal
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados se determina que el 66% de los
encuestados prefiere consumir una vez al mes un spray bucal, el 33% dos veces al

mes y el 1% tres veces al mes.

Interpretacion: con los valores recolectados se determina que las personas
encuestadas por lo menos consumen una vez al mes un spray bucal es decir estan

preocupados por su higiene y cuidado bucal.
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Pregunta 4.- ; Consumiria usted un spray bucal hecho a base de clavo de olor?

Tabla 24: Consumiria un spray bucal a base de clavo de olor

Opciones Valores %
Si 339 91%

No 34 9%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)
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Figura 10: Consumiria un spray bucal a base de clavo de olor
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados se determina que el 99% de los
encuestados si consumirian un spray bucal a base de clavo de olor y el 1% no lo

consumiria.

Interpretacion: con estos resultados se determina la aceptacion de la creacion

de un spray bucal a base de clavo de olor.
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Pregunta 5.- ; Cudl es la presentacion del spray bucal que usted compra?

Tabla 25: Presentacion del spray bucal

Opciones Valores %
10 mm 100 61,80%
15 mm 170 14,89%
20 mm 70 11,24%
30 mm 33 12,07%

Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

10 mm
B 15mm
20 mm

30 mm

Figura 11: Presentacion del spray bucal
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados se determina que el 47% de los
encuestados prefieren la presentacion de 15mm, el 26% la de 10mm, el 18% la de

20mm y el 9% prefieren la presentacion de 30mm.

Interpretacion: luego de analizar los valores recolectados nos permite conocer
que la presentacion del spay bucal a base de clavo de olor lo realizaremos en la de

15mm porque es la de mayor aceptacion por parte de las personas.
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Pregunta 6.- ¢ Al ofertar un spray bucal que bondades destacaria en la decision

de compra de un potencial cliente?

Tabla 26: Métodos de ofrecer el spray bucal

Opciones Valores %
Saludable 80 21%
Préctico y facil de llevar 223 61%
Natural 54 14%
Innovador 16 4%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

M Saludable
M Practico y facil de llevar
 Natural

Innovador

Figura 12: Métodos de ofrecer el spray
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados se determina que el 61% de los
encuestados ofrecerian el producto diciendo que el spray bucal es practico y facil

de llevar, el 21% dirian que es saludable, el 14% que es natural y el 4% que es un

producto innovador.

Interpretacion: el envase del spray bucal tiene que ser pequefio y ligero.
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Pregunta 7.- ¢ Cual es el medio de comunicacion de su mayor preferencia?

Tabla 27: Medios de comunicacion de mayor preferencia

Opciones Valores %
Radio 225 61%
Tv 110 29%
Prensa 25 7%
Gigantografias 13 3%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

H Radio
BTV
M Prensa

Gigantografias

Figura 13: Medios de publicidad
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados se determina que el 61% de los
encuestados prefieren la publicidad por la radio, el 29% por la Tv, el 7% por la

prensa y el 3% a través de gigantografias.

Interpretacion: para promocionar el spray bucal lo tendriamos que hacer
mediante la radio porque es el medio de mayor preferencia segun los valores

recolectados anteriormente.
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Pregunta 8.- ; Que marca de spray bucal prefiere?

Tabla 28: Preferencias de marcas de spray bucales

Opciones Valores %
Listerine 319 86%
Aquafresh 30 8%
Inniste 9 2%
Kloos 15 4%
TOTAL 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

M Listerine
H Aquafresh
M Inniste

Kloos

Figura 14: Preferencia de sprays bucales
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: a través de los datos recolectados se determina que el 86% de los
encuestados prefieren la marca de spray bucal Listerine, el 8% prefiere Aquafresh,

el 4% por la marca Kloos y el 2% prefieren la marca Inniste.

Interpretacion: de acuerdo a los valores obtenidos Listerine es la marca de
preferencia por parte de los consumidores esto nos permite conocer cual es nuestra
mayor competencia para realizar un benchmarking de este producto para asi poder

copiar y mejorar nuestro spray bucal.
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Pregunta 9.- ;Cdmo valora las caracteristicas a la hora de la compra (siendo

uno el de mayor importancia y diez el de menor importancia)?

Tabla 29: Caracteristicas al comprar un spray bucal

Opciones Valores %
Precio 282 76%
Envase 17 4%

Calidad 45 12%
Tamafo 29 8%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

M Precio
B Envase
= Calidad

Tamaio

Figura 15: Caracteristicas al comprar un spray bucal
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: de los datos recolectados el 76% indican que al momento de comprar
prefieren el precio, el 12% manifiestan la calidad, el 8% el tamafio y el 4% el

envase.

Interpretacion: hay que considerar que el precio es lo que méas valoran las

personas por lo tanto hay que diferenciarnos en ello con la competencia.
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Pregunta 10.- ;Cudl es el lugar de su mayor preferencia para realizar sus

compras de productos de higiene bucal?

Tabla 30: Preferencia de compra de implementos bucales
Opciones Valores %
Farmacias 77 14,04%

Supermercados 275 80,06%
Tiendas 6 1,69%
Mini mercados 15 4,21%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

M Farmacias
M Supermercados

m Tiendas

Mini mercados

Figura 16: Preferencia de compra de implementos bucales

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: sobre la pregunta del lugar de mayor preferencia para realizar las

compras se puntua los supermercados con el 74%, las farmacias con el 20%, los

mini mercados con el 4% vy las tiendas con el 2%.

Interpretacion: las personas prefieren comprar en los supermercados por tal

motivo tenemos que vender y promocionar el spray bucal en estos establecimientos
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Pregunta 11.- ¢ De los siguientes aspectos selecciones cuél cree usted un aspecto

negativo que tiene el clavo de olor?

Tabla 31: Aspectos negativos del clavo de olor

Opciones Valores %
En la salud 44 11%
Téxico 300 81%
Reacciones alérgicas 18 5%
Altos costos 11 3%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

M En la salud
m Toxico
W Reacciones alérgicas

Altos costos

Figura 17: Aspectos negativos del clavo de olor
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: de los aspectos negativos del clavo de olor el 81% considera que es
toxico, el 11% considera que afecta en la salud, el 5% que tiene reacciones alérgicas

y el 3% que tiene altos costos.

Interpretacion: la mayor parte de la poblacion piensa que el clavo de olor es
toxico para el consumo por lo que tendremos que emitir charlas de los beneficios
del clavo de olor con énfasis que no es perjudicial para la salud al ser natural.
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Pregunta 12.- ¢ De los siguientes aspectos selecciones cuél cree usted un aspecto

positivo o aspectos positivos que tiene el clavo de olor?

Tabla 32: Aspectos positivos del clavo de olor

Opciones Valores %

En la salud 15 4%

Anestésico 35 9%
Reduce el mal olor 297 80%

Previene caries 26 7%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

7% 4%

‘ B En la salud

M Anestésico
= Reduce el mal olor

Previene caries

Figura 18: Aspectos positivos del clavo de olor
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: de los datos recolectados el 80% indican que el clavo de olor reduce
el mal olor, el 9% manifiestan que sirve como anestésico, el 7% que previene las

caries y el 4% que es bueno consumirlo para la salud.

Interpretacion: la gran parte de la poblacion conoce que el clavo de olor reduce
el mal olor por ello en el slogan del spray bucal tendremos que diferenciarnos con

estas palabras.
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Pregunta 13.- ;Cuanto dinero emplea generalmente en la compra de sprays

bucales?

Tabla 33: Cuanto dinero emplea al comprar sprays bucales

Opciones Valores %
De $1a $2 52 14%
De $3 a $5 312 84%

De $6 a $8 6 1%

De 9 en adelante 3 1%
Total 373 100%

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

mDeS1a8$2
mDeS$3as5
M De $6 a $8

De 9 en adelante

Figura 19: Dinero empleado al comprar sprays bucales
Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: de acuerdo a los datos obtenidos de la encuesta el 84% respondié que
gasta de $3 a $5 en la compra de sprays bucales, el 14% gasta de $1 a $2, el 1% de
$6 a $8 y el otro 1% restante de $9 en adelante.

Interpretacion: la mayor parte de la poblacion paga de $3 a $5 por lo que esto

debemos considerar en el momento de determinar el precio de nuestro producto.
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Entrevista

Con la finalidad de obtener mas informacién respecto a los beneficios del spray
bucal a base de clavo de olor se ha realizado una entrevista al Odontélogo Fernando
Vargas en la ciudad de Riobamba la cual consta de 4 preguntas que a continuacion
se detalla:

> ¢Qué beneficios traeria a la salud bucal el consumo de un spray bucal
a base de clavo de olor? Los beneficios seria que es un complemento para
la limpieza dental y también seria muy bueno porque seria de clavo de olor
y este es muy utilizado por las personas por sus beneficios que tiene.

» ¢Cuales son las reacciones que puede tener una persona al consumir
spray bucal a base de clavo de olor? De lo que yo conozco no existe
ninguna reaccion que pueda tener el clavo de olor.

» Para finalizar. ¢Usted recomendaria el consumo de un spray bucal a
base de clavo de olor? Como lo dije anteriormente si lo recomendaria
porque el clavo de olor posee varias propiedades medicinales y seria un

buen producto que ayudaria como complemento del cepillado dental.

1.2.2 Demanda Potencial

Por demanda potencial o insatisfecha debe entenderse la cantidad de bienes o
servicios que es probable que el mercado consuma en afios futuros destacando que
si prevalecen las condiciones bajo las cuales se hizo el céalculo, ningun productor

actual podra satisfacer (Chain y Chain, 2008).

La sigma también nos ayuda a calcular la demanda en unidades, para lo cual se
calcula con el valor sigma mensual que es de 2,5 al cuadrado por el nivel de
confianza de 1,96 al cuadrado dividido por el rango de error que es de 0,05 al

cuadrado dando. A continuacién se realiza el calculo de la demanda:
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_ 6,25%3,8416
~0,0025

N = 9,604 unidades

El valor de la demanda es de 9,604 unidades

Proyeccion de la demanda (TCP)

2,5% % 1,962
0,052

N 24,01
"~ 0,0025

El andlisis de la demanda lo realizamos de acuerdo a la encuesta realizada

tomando en cuenta el valor de sigma el cual es de 2.5 el mismo que nos ayuda a

calcular la demanda en unidades que es de 9.604 unidades a continuacion se realiza

el célculo de la demanda potencial:

Pregunta 3.- ¢ Cuantos sprays bucales consume al mes?

Tabla 34: Proyeccion de la demanda

Afio Tasa de crecimiento Sigma Unidad Precio
Poblacional Mensual Anual Promedio
1,40% 2.5 12 $3.33
2018 9.604 24.010 288.120 $ 959.440
2019 9.738 24.345 292.140 $972.826
2020 9.874 24.685 296.220 $986.413
2021 10.012 25.030 300.360 $1.000.199
2022 10.152 25.380 304.560 $1.014.185

Fuente: Encuesta
Autor: Ojeda, J (2018)

36



La presente demanda proyectada se basa en los calculos del indice del
crecimiento poblacional de la provincia de Chimborazo que es de 1.4%,
multiplicado por la sigma de 2.5 mensual, luego multiplicado por los doce meses
del afio la respuesta en unidades y multiplicado por el precio promedio del mercado
la respuesta en dolares.

310.000
305.000
300.000
295.000
290.000
285.000
280.000

275.000
2018 2019 2020 2021 2022

Figura 20: Proyeccion de la demanda
Fuente: Demanda
Autor: Ojeda, J (2018)

De acuerdo a la figura que observamos la proyeccion anual de la demanda es de
304.560 unidades al afio 2022, multiplicado a un valor unitario a 3.33 centavos de

dolares, que convertidos en dolares nos arroja un valor de $ 1.014.185.

1.3 Analisis del macro y micro ambiente

Segun Jochen (2015) “la comprension del comportamiento del cliente es una
parte fundamental del marketing, sin esta comprensidn ninguna organizacién puede

tener la esperanza de crear y entregar servicios que produzcan clientes satisfechos”
(pag. 32).
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1.3.1 Andlisis del micro ambiente

Tabla 35: Matriz de ponderacion de Porter

Factores Impacto Ponderacion
Amenaza o!e nuevos Medio 0.2
competidores
Poder de negociacion de Medio 0.2
proveedores
Rivalidad de la
competencia en el Bajo 0.1
mercado
Poder de negociacion de :
los clientes Bajo 0.1
Amenaza de sustitutos Alto 0.4
Total 1

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Se procedio a dar una ponderacion a los diferentes factores de las fuerzas de
Porter dentro del rango de 0-1 siendo O menos importantes y acercandose a 1 de
mayor importancia de acuerdo al peso que tiene cada una dentro del anélisis, la

sumatoria de todos los factores siempre dara uno.

Amenaza de nuevos competidores

Las empresas que se dedican a la produccion de productos de salud bucal podrian
empezar a producir nuevos productos de manera mas natural y vender en
supermercados también puede afectar el ingreso de spray bucales importados, otra
de las amenazas de nuevos competidores para la empresa seran productos sustitutos
que contengan y brinden beneficios similares al del spray bucal a base de clavo de

olor.

Poder de Negociacién proveedores

El poder de negociacion por parte de los proveedores seria medio ya que existen

varias opciones de empresas para la materia prima del spray bucal y esto hace que
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no se incrementen los precios los materiales necesarios para la produccion del spray

bucal.

Rivalidad de la Competencia en el mercado

En la actualidad no existe una sola empresa que produzca y comercialice un
spray bucal a base de clavo de olor en el Ecuador las empresas que existen para el
cuidado bucal son totalmente distintos ninguna realiza productos a base de
productos naturales.

Poder de Negociacion con los clientes

Al ser el Unico productor de spray bucal a base de clavo de olor en la ciudad de
Riobamba los potenciales clientes no tendrian poder de negociacion ya que ellos en
ninguna parte del pais encontraran el producto y tendrian que elegir opciones mas

costosas.

Amenaza de sustitutos

Los productos sustitutos son altos ya que son aquellos que contienen productos
naturales como en el caso de la reduccion del mal aliento seria caramelos, mentas,
a base de productos naturales y que permitan tener un aliento fresco estos seran una

amenaza para el producto ofertado.

1.3.2 Andlisis del macro ambiente

El macro ambiente de la empresa puede definirse como el entorno total, que

tiene una relacion directa o indirecta con el funcionamiento de la empresa. La
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empresa no estd solo haciendo negocios, esta rodeada y opera en un contexto mas

amplio este contexto se llama macro ambiente (Shawn, 2018).

Matriz de evaluacion de factores internos

La matriz de evaluacién de factores internos sirve para formular estrategias ya
que resume y evalua las principales fortalezas y debilidades en areas funcionales de
una organizacién ofreciendo una base para identificar y evaluar las relaciones entre
ellas (Gehisy, 2016).

Tabla 36: Matriz de evaluacion de factores internos

Factores criticos para el éxito  Peso Calificacion Total
ponderado
Fortalezas
Precios mas bajos que los de la 0.95 4 1
competencia
Elaboracion del spray bucal a 0.15 4 0.6
base de producto natural.
Local propio 0.10 4 0.4
Manejp adecuado de recursos 0.20 4 0.8
financieros
Debilidades
Poco reconocimiento del 0.10 1 0.10
logotipo de la empresa
Falta de presupuesto 0.05 1 0.05
Falta de experiencia 0.07 2 0.14
Producto nuevo en el mercado 0.08 2 0.16
Total 1 3.25

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: la ponderacion se encuentra a mas del promedio ponderado que es de
2.5 que quiere decir que la empresa esta respondiendo de manera eficiente a las
fortalezas existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las
debilidades. Por lo tanto, el 3.25 quiere decir que las estrategias utilizadas hasta el
momento han sido adecuadas, por lo cual cubren las necesidades de la organizacion

teniendo un buen desempefio, pero aun se debe mejorar dentro de la organizacién
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para reducir las debilidades. También al tener un mejor aprovechamiento de las

fortalezas y de los recursos se logrard obtener mejores resultados en la empresa.

Matriz de evaluacion de factores externos

La matriz de evaluacion de factores externos resume y evalla la informacién
politica, gubernamental, y legal y calcula los resultados a través de las
oportunidades y amenazas identificadas en el entorno (Gehisy, 2016). La tabla 37
indica las amenazas y oportunidades a continuacion lo detallamos:

Tabla 37: Matriz de evaluacion de factores externos

Factores criticos para el éxito  Peso Calificacion Total
ponderado
Oportunidades

Apoyo al emprendimiento 0.20 4 0.80

Proveedores de materia prima 0.15 3 0.45

en el mercado

Bajos, costos de interés activo 0.15 3 0.45

en préstamos empresariales

Incremento de la poblacion 0.10 2 0.20

Amenazas

Creacion de nuevos impuestos 0.11 4 0.44

Situacion politica del pais 0.12 3 0.36

Ingreso'de nuevos 0.09 5 0.18

competidores al mercado

Politicas inestables 0.08 3 0.24
Total 1 3.12

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: la ponderacion se encuentra sobre el promedio ponderado que es de
2.5 que quiere decir que la empresa esta respondiendo de manera eficiente a las
oportunidades existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las
amenazas. Por lo tanto, el 3.12 quiere decir que las amenazas se estan haciendo un
lado para concentrarse en las oportunidades que se presentan y explotarlas al
maximo para que la empresa se encuentre en un buen lugar dentro del mercado

objetivo.
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Matriz de perfil competitivo (MPC)

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la
empresa asi como sus fortalezas y debilidades particulares en relacion con una

muestra de la posicion estratégica de la empresa (Pérez M. , 2018).
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Tabla 38: Matriz MPC

SPRAY RIO LISTERINE
. . Calificacion Peso Peso

N Factores criticos del éxito Peso (Méax. 4—min. 1) ponderado % Cal. ponderado %
1 Posicion Financiera 0,20 3 0,60 14,55 4 0,80 25
2 Calidad del producto 0,30 2 0,60 43,64 3 0,90 28,11
3 Participacion en el mercado 0,15 2 0,30 5,45 4 0,60 18,75
4 Maquinaria adecuada para el proceso 0,10 3 0,30 7,27 3 0,30 9,38
5 Competividad en precios 0,15 2 0,30 21,82 2 0,30 9,38
6 Lealtad del cliente 0,10 2 0,20 7,27 3 0,30 9,38

Total 1 2,30 100 3,20 100

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: Segun los datos recolectados se puede indicar que Listerine lidera el mercado con un valor de 3,20 de peso ponderado

para lo cual SPRAY RIO deberia aplicar y ver las estrategias de lo que le hace a Listerine estar en esta posicion para copiar y mejorarlo

en los aspectos que este en posibilidades de la empresa entre los cuales son: calidad del producto, competividad de precios.
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1.3.3 Proyeccion de la Oferta

Para el calculo de la oferta analizamos a la competencia que estan en el mercado
para lo cual investigamos el stock y las ventas anuales lo cual nos permite elaborar
los precios de la proyeccion para la oferta, por tal motivo elaboramos el
levantamiento de informacion por cada uno de los productos sustitutos entonces
determinamos que la competencia vende 1.200 enjuagues y sprays bucales al mes,
de esta manera al afio 14.400 unidades.

Para la proyeccion de la oferta se toma en cuenta el total anual de sprays y
enjuagues bucales vendidas de las farmacias y supermercados que venden 14.400
unidades de forma anual, se multiplica por el precio unitario de $3.33 centavos con
lo cual se obtiene la cantidad en ddlares para la proyeccion de la oferta lo cual se
multiplica por la tasa de inflacion del 0.27%, este valor permite calcular la
proyeccion de la oferta por cada afio que se presenta a continuacion en la siguiente
tabla:

Tabla 39: Proyeccion de la oferta

ARo Oferta Tasa de inflacion 0,27%
2018 $47.952 $129.47
2019 $48.081 $129.81
2020 $48.210 $130.16
2021 $48.340 $130.51
2022 $48.470 $130.87

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

A continuacidn en la siguiente figura podemos observar que la proyeccion de la

oferta tiene resultados positivos por tal motivo el proyecto es factible para la

elaboracién del spray bucal:
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Figura 21: Proyeccion de la oferta
Fuente: Oferta
Autor: Ojeda, J (2018)

1.4 Demanda Potencial Insatisfecha

Se refiere a aquella demanda que no ha sido cubierta en el mercado y puede ser

cubierta con una oferta pensada para ese mercado desatendido (Baca, 2013).

Tabla 40: Demanda potencial insatisfecha

ARo Demanda Oferta DPI/Afio
2018 $ 288.120 $47.952 $ 240.168
2019 $292.140 $48.081 $ 244.059
2020 $ 296.220 $48.210 $ 248.010
2021 $ 300.360 $48.340 $ 255.020
2022 $ 304.560 $48.470 $ 256.090

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Con los resultados del célculo de la demanda potencial insatisfecha la
produccién y comercializacién del spray bucal a base de clavo de olor podra cubrir
una demanda potencial insatisfecha en el mercado de $240.168 en el afio 2018

mientras que para el ultimo afio proyectado que es el 2022 sera de $256.090.
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1.5 Promocion y publicidad que se realizara (Canales de comunicacion)

La mezcla de promocién de la empresa es la combinacion especifica de
herramienta de comunicacion que utiliza la empresa para alcanzar objetivos de
marketing y lograr en ultima instancia convencer a los clientes meta de comprar los
productos de la empresa. Las principales herramientas de la mezcla de promocién
son la publicad, las ventas personales, la promocién de ventas, las relaciones

publicas y el marketing directo (Amstrong,2010).

Promocioén

Segun Clow y Baack (2010: 23):

“Las promociones de ventas incluyen tanto las promociones comerciales como las
de ventas (éstas Ultimas estan dirigidas a los usuarios finales o consumidores de los
bienes y servicios y las promociones comerciales dirigida a los distribuidores y
minoristas)”.

Publicidad

Segun Clow y Baack (2010: 84):

“La publicidad es colocar el nombre de marca en los conjuntos evocados de los
consumidores. El consumidor debe ver el nombre de marca con frecuencia en
tanto lugares como sea posible”.

Para este plan de negocios se ha disefiado un listado de canales de comunicacion

para promocionar a la empresa a continuacion se detalla:
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Tabla 41: Canales de comunicacion

Estrategias Actividades Indicador Responsable Recursos Presupuesto
Colocacion de publicidad en las radios 20% Gerente Humanos $40
Realizar publicidad de la ciudad con mayor sintonia
y promocién en los Promocidn del srpay bucal en los Tecnoléaico
diferentes medios  diarios de circulacion de la ciudad de 20% Gerente H g $60
. . umanos
de comunicacion Riobamba en las
que existe en Participacion en las ferias de productos
Riobamba de salud bucal y emprendimientos que 0 Gerente
se promociona en la ciudad de 20% Ayudantes Humanos $30
Riobamba
Impresién de tarjetas de presentacion 20% Gerente Tecnolégico $80
del producto
Impresion de flayers con la
informacion del spray bucal a base de 20% Gerente Tecnoldgico $80
clavo de olor
Aplicar el Creacion de urgl?;gﬁefara los sprays 10% Gerente Tecnoldgico $20
Marketing Digital Disefio de la pagina web para
para la promocion y © fapag P 20% Gerente Tecnoldgico $300
o F promocionar el spray bucal
publicidad de los
Desarrollo de una Fan Page para el -
spray bucales a 50% Gerente Tecnoldgico $20
spray bucal
base de clavo de Realizacion de Banners y micro
olor y 20% Gerente Humanos $120
perforados
Total 750

Fuente: Investigacion propia

Autor: Ojeda, J (2018)
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1.5.1 Disefio del empaque del producto

1.5.1.1 Significado de los colores del slogan

> Verde: es un color relajante y refrescante que induce a quién lo contempla
sensaciones de serenidad y armonia. Esté intimamente relacionado con todo
lo natural simbolizando también la vida, la fertilidad y la buena salud.

» Marrones: expresa confortabilidad, y equilibrio.

» Negro: transmite nobleza y elegancia.

1.5.1.2 Nombre del producto

El nombre del spray bucal a base de clavo de olor sera CLOVE FRESH por las

siguientes razones que se explican a continuacion:

» CLOVE: es clavo de olor en ingles sirve para aliviar el dolor de muelas es
colocar un clavo de olor junto al diente que duele, o hacerse buches de agua
tibia que ha sido previamente hervida con los mismos clavos de olor ayuda
a estimular la secrecion de las enzimas digestivas ademas es perfecto para
combatir flatulencias, irritabilidad gastrica y dispepsia.

» FRESH: fresco, reciente, nuevo, joven, recién hecho.

1.5.1.3 Slogan e imagen del spray bucal a base de clavo de olor

A continuacién en la siguiente figura se indica la presentacion que va a tener el

spray bucal a base de clavo de olor:

ELIMINA Y PREVIENE EL MAL ALIENTO

Figura 22: Logotipo del spray bucal
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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http://www.wordmagicsoft.com/diccionario/es-en/reciente.php
http://www.wordmagicsoft.com/diccionario/es-en/nuevo.php
http://www.wordmagicsoft.com/diccionario/es-en/joven.php
http://www.wordmagicsoft.com/diccionario/es-en/reci%E9n%20hecho.php

Con esta frase corta y clara se promociona los principales beneficios del

producto.

1.6 Sistema de distribucion a utilizar (Canales de Distribucion)

Canal es el conjunto de organizaciones independientes que participan el proceso
de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor final o de un usuario
industrial (Kotler, 2004).

Los canales de distribucion a utilizar son:

Productor — Consumidor Final

El productor de este emprendimiento es SPRAY RIO es decir que este primer
canal va desde el fabricante hasta el cliente es decir la poblacién economicamente

que tengan entre las edades de 25 hasta 65 afos.

CONSUMIDOR

FINAL

Figura 23: Productor - Consumidor Final
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Productor — Intermediario — Consumidor Final

El segundo canal de distribucion por el cual se comercializara el spray bucal

sera desde el fabricante, pasara a un distribuidor hasta llegar al cliente.
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INTERMEDIARIO |

|——]

- CONSUMIDOR
FINAL

Figura 24: Productor - Intermediario - Consumidor final
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

1.7 Seguimiento de Clientes

Toda pequefia 0 mediana empresa que quiere tener un proceso integro y
funcional en sus labores no debe dar por sentada la satisfaccion de los clientes con
Sus servicios por eso es que se deben seguir unos pasos para dar un correcto

seguimiento de ellos (Charles, 2018).
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Tabla 42: Ficha para seguimiento a clientes

Tipo de cliente

Cadigo Nombre Direccion Teléfono Correo electrénico . :
Actual Anterior Potencial
Marco Alamos 2
Cp01 Espi Avn. Meray 2309873 maruespn@gmail.com X
spinoza ,
Calderon
.. Centro
Patricio g
Bn02 Lara Guayaquily 0987006787 patlaro@yahoo.es X
Mera
Gina Centro
Cko01 . Guayaquil y 2245678 gmedinas@hotmail.com X
Medina
Venezuela
Alejandro Centrq .
Clo4 Guayaquil y 2345679 alemangheno@gmail.com X
Mancheno
(}arabobo
Daniel Alamos 1
Cl0o5 o Avn. Los 0998864625 dm789@gmail.com X
Marifo .
Pinos
Alain Arupos del . .
By01 Bermeo Norte 2897876 alanbtuei@hotmail.com X

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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1.8 Especificar mercados alternativos

Un mercado alternativo local puede ser entendido como: el espacio, la situacién
0 el contexto en el cual se lleva a cabo el intercambio, la venta y la compra de
bienes, servicios 0 mercancias que provienen de métodos de produccién
alternativos a lo convencional y/o con valores de equidad y solidaridad (Andrade,
2005:13).

Tabla 43: Mercados y productos alternativos de los sprays bucales

Mercado alternativo Producto alternativo Descripcion

Enjuague bucal
El mercado alternativo

puede ser la ciudad de
Ambato, Quito y Pasta dental

Guayaquil porque son

las ciudades que tienen
mayor poblacion

Son productos que
ayudan a refrescar el
aliento bucal.

Caramelos

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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CAPITULO Il

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 Descripcion del proceso

Méndez (2015) sefiala que “dentro de una organizacion, los procesos
productivos son aquellos encargados de transformar insumos en productos ya sea

en forma de bienes o servicios” (pag. 12).

2.1.1 Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio

El proceso de fabricacion del spray bucal en el cual su componente principal es
el aceite de clavo de olor es un producto nuevo en el mercado, presenta muchos
beneficios entre ellos que trata las enfermedades bucales ademés de refrescar el

aliento puede tratar afecciones orales como la gingivitis y la periodontitis.

Segun Gonzélez y Rojas (2018) sefnialan que “entre sus propiedades se destaca
su efecto antibacteriano esto se debe en su mayoria a los compuestos ya que son
directamente proporcional a la efectividad antimicrobiana” (pag. 18). El spray bucal
que lanzaremos al mercado sera en una presentacion de 15mm ya que es el que tiene

mayor aceptacion en nuestro mercado de acuerdo a las encuestas elaboradas.

Para la elaboracion del spray bucal se ha determinado los siguientes procesos:

Recepcion de materia prima

En la adquisicion de la materia prima contaremos con proveedores que puedan

cumplir con la capacidad que requiere la empresa para la fabricacion del producto
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por ende se considera un factor muy importante como la puntualidad en la entrega

de la materia prima.

Para este proceso contaremos con un operario el cual es el responsable de recibir

y registrar la materia prima, la duracion de este proceso es de 5 minutos.

Almacenamiento de la materia prima

El almacenamiento de la materia prima se lo realizara en un lugar especifico
libre de humedad, impurezas que no le dé la luz solar esto permitira mantener en
perfectas condiciones la materia prima. Se encargard de este proceso el mismo
operario de la recepcion de materia prima y el tiempo de demora en almacenar es

de 10 minutos.

Realizacion de la extraccion del aceite del clavo de olor

Este proceso consiste en la extraccion del aceite del clavo de olor para lo cual se
va a adquirir un destilador de aceites esenciales el motivo de realizar el destilado es
para obtener el aceite esencial del clavo de olor el cual lo utilizaremos para la

elaboracion del producto.

La maquinaria permite optimizar el tiempo un operario sera el encargado del
manejo de esta maquina para la extraccion del aceite esencial de clavo de olor tendra

una demora de 10 minutos.

Mezclado de la materia prima procesada, envasado y etiquetado

Para este tipo de proceso se va a adquirir una maquina automatica la cual primero

mezcla la materia prima necesaria para la produccion del spray bucal. Una vez que
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realiza el mezclado la méquina luego la misma realiza el envasado y etiquetado del
spray bucal se tiene previsto ocupar el mismo operador que realizé la extraccion del
aceite de clavo de olor el cual también serd encargado de manejar esta maquina este

proceso tendra una duracion de 10 minutos.

Almacenamiento del producto terminado

El producto terminado una vez que cumpla con las inspecciones necesarias y el
control de calidad se procedera a almacenar en un lugar especifico de esta actividad

estaran a cargo los operarios con una duracion de 10 minutos.

Distribucion del producto

La distribucion del spray bucal se lo realizard a través de un punto de venta
dentro de la misma empresa ademas se hard promociones en farmacias,
supermercados, consultorios de odontologos para lo cual estaran a cargo de este
proceso dos vendedores los cuales deben ofrecer el producto e indicar los

beneficios que tienen el consumo del producto.

2.1.1.1 Mapa de Procesos

Segun Méndez (2015) “el mapa de procesos es la representacion grafica de la
estructura de procesos que conforman el sistema de gestion de una organizacion” (
pag. 4). A continuacion en la siguiente figura se indica el mapa de procesos de la
empresa en el cual se indica los procesos estratégicos , procesos de apoyo y directos

de la organizacién:
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Figura 25: Mapa de procesos
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Al mapa de procesos lo representamos como una cadena de valor de tal manera
que los procesos se encuentran en secuencia desde la necesidad del cliente hasta su
satisfaccion dichos procesos enunciados anteriormente estan asignados de acuerdo
a la estructura organizativa de la empresa los mismos son dirigidos por un proceso

de gerencia.

2.1.1.2 Diagrama de flujo del proceso de produccién

Segun Beltran (2016) “estos diagramas facilitan la interpretacion de las

actividades en su conjunto, debido a que se permite una percepcién visual del flujo
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y la secuencia de las mismas, incluyendo las entradas y salidas necesarias para el

proceso Yy los limites del mismo” (pag. 26).

Descripcion de actividades

Segun Beltran (2016) “la descripcidn de las actividades de un proceso se puede
Ilevar a cabo a través de un diagrama, donde se pueden representar estas actividades
de manera grafica e interrelacionadas entre si” (pag. 26).

A continuacion en la siguiente tabla se describe las actividades del proceso de

produccion:

Tabla 44: Descripcion de actividades

Paso Responsable Descripcion de la actividad
1 Operario 1 Recepcion de la materia prima
2 Operario 1 Almacenamiento de la materia prima
3 Operario 2 Extraccion del aceite del clavo de olor
4 Operario 2 Mezclado, envasado y etiquetado
5 Operario 1 Almacenamiento del producto terminado
6 Vendedores Distribucién del producto terminado

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Flujograma del proceso de produccion

A continuacion en la siguiente figura se indica el flujograma del proceso de
produccién del spray bucal a base de clavo de olor en el cual detallamos y
describimos cada uno de los pasos necesarios para la produccion del producto asi
como el tiempo requerido para cada proceso y el personal que va a estar cargo para

cada actividad:
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Simbolo
Descripcion Tiempo Observacion
P | < P

Recep_mon_ de la 5 minutos Operario 1

materia prima

Almacenamlent_o 10 minutos Operario 1

de la materia prima

Extraccion del :

aceite del clavo de 10 minutos Operario 2

olor

Mezclado, .

envasado y 10 minutos Operario 2

etiquetado

Almacenamiento .

del producto 10 minutos Operario 1

terminado

Distribucion _ del Vendedores

producto terminado

Descripcion Simbologia utilizada

Elaboracion del diagrama de flujo del | simpolo Descripcion

proceso de elaboracién del spray bucal a

base de clavo de olor.
Representa una actividad

[ ] llevada a cabo en un

proceso.

Elaborado por: Javier Ojeda. Decision, indica un punto

<> en el que se introduce una

bifurcacion  del  tipo
SI,NO.

Figura 26: Flujograma del proceso de produccion
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

2.1.2 Descripcidn de instalaciones, equipos y personas

Las instalaciones de una organizacion no solo son el espacio fisico donde se
localiza sino también el lugar donde se desenvuelve y se lleva a cabo el proceso
productivo por ello es muy importante de que la distribucion de la empresa sea el
adecuado (Arnoletto, 2003).

2.1.2.1 Distribucidn fisica de la planta

La empresa de spray bucal esta distribuida en las siguientes areas:
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2.1.2.1.1 Bodega y recepcion de materiales

La bodega de materia prima e insumos posee un area de 30 m? en la cual se
almacenan los insumos necesarios para el proceso de produccion del spray bucal.

2.1.2.1.2 Zona de almacenamiento

La bodega de producto terminado tiene una dimension de 25 m?. En este espacio

se almacenan los spray bucales.

2.1.2.1.3 Area de produccion

El espacio asignado al departamento de produccion es determinado a partir del
tipo de maquinaria, equipos a utilizarse y de la cantidad de mano de obra que se

requiere su dimension es de 100 m?.

2.1.2.1.4 Sanitarios

El un sanitario para los trabajadores esta dividido en dos areas una para hombres
y una para mujeres. El espacio sera de una dimension de 8 m?. El otro sanitario
estara ubicado en la oficina administrativa y de ventas el cual tendra un espacio de

5m?.

2.1.2.1.4 Oficina

En el area administrativa y de ventas se ha disefiado una oficina, para lo cual el

espacio tendra un tamario de 18 m?.
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Figura 27: Distribucion de la empresa
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

61




2.1.2.1.5 Descripcion de los equipos

A continuacion se describe la actividad, equipo, caracteristicas y costos de los
equipos:

Tabla 45: Descripcion de los equipos

Actividad Equipo Caracteristicas Costo

Linea de produccion de aerosoles
adecuada para 5-250 ml volumétrica,

Mezclado, SGPWJ botella automatica descifrada o

envasado y Breath : . $ 2021
etiguetado  automética allmentqqor de bot,e!la, Iqu|do~de_
presentacién automatica, tapa afadir
automatica.
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
2.1.2.1.6 Descripcion de personas
Tabla 46: Descripcion de personas
Actividad Tiempo N° personas Horas — Hombre
Recepcion Qe la materia 5 minutos 1 5 minutos
prima
Almacenamlento de la 10 minutos 1 10 minutos
materia prima
Extraccion del aceite 10 minutos 1 10 minutos
del clavo de olor
Mezclaqo, envasado y 10 minutos 1 10 minutos
etiquetado
Almacenamiento del 10 minutos 1 10 minutos

producto terminado

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

2.1.3 Tecnologia a aplicar
La empresa aplicara la tecnologia que le permita optimizar tiempo en los
procesos de produccién, humanos, econémicos y materiales. Se planifica adquirir

una maquina automatica para realizar el proceso de mezcla, envase y etiquetado

permitiéndonos un mayor rendimiento y bajos costes del sistema en su conjunto.
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SPRAY PRODUCTION LINE

Figura 29: Maquina automatica SGPWJ Breath
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

2.2 Factores que afectan el plan de operaciones

2.2.1 Ritmo de produccion

Corresponde al ritmo en el que las unidades deben ser producidas para cumplir
con las exigencias de los consumidores (Esan, 2015). El ritmo mensual de trabajo
es de 8 horas diarias de trabajo, 5 dias a la semana Yy el total de operadores que

trabajaran en el area de produccidn seran de 2 personas.

Tabla 47: Ritmo de produccion

5 . - -
Actividad N° de Tlempq Tiempo thmo_de
personas promedio normal trabajo
. 8 horas 8 horas 320 horas
Operarios 2 L
diarias laborales mensuales
8 horas 8 horas 160 horas
Gerente 1 L
diarias laborales mensuales
Secretaria- 8 horas 8 horas 160 horas
1 L
Contadora diarias laborales mensuales
8 horas 8 horas 160 horas
Vendedor 2 ..
diarias laborales mensuales

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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2.2.2 Nivel de inventario promedio

Con este método lo que se hace es determinar un promedio sumando los valores

existentes en el inventario (Romero, 2018).

Tabla 48: Nivel de inventario promedio

Tiempo Cantidad
Diario 480

Semanal 2.400

Mensual 9.600
Anual 115.200

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

La produccion diaria de spray bucales sera de 480 en 5 dias laborables de trabajo

y con una carga horaria de trabajo de 8 horas diarias.

2.2.3 Numero de trabajadores

Tabla 49: Personal de planta

N° Cargo Funciones del cargo Contrato
Responsables del funcionamiento y
operacion de las maquinarias.
Manejo y limpieza de las instalaciones
de planta.

Correcto almacenamiento de materias
primas, insumos y materiales.
Control del personal de planta.

2 Gerente Control de inventarios y pedidos a Indefinido
proveedores.

Receptar llamadas, atencion de los

Secretaria — clientes

Contadora  Encargada de llevar la contabilidad de la

empresa
Seguimiento y control continuo de las
4 Vendedores ventas. Indefinido
Promocion de las ventas.

1 Operarios Indefinido

Indefinido

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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2.3 Capacidad de produccion

La capacidad es definida como el volumen de produccion recibido, almacenado
0 producido sobre una unidad de tiempo siendo produccion el bien que produce la
empresa ya sea intangible o no (Ramirez, 2016).

2.3.1 Capacidad de Produccion Futura

La empresa aumentara su capacidad de produccion de acuerdo con la tasa de
crecimiento poblacional que establece el banco central que es del 1,55% para cada
afio permitiendo cubrir las necesidades de los potenciales clientes, sera progresivo
el crecimiento en la produccion ya que con el personal existente puede ir creciendo

a ese ritmo.

Para la capacidad de produccion futura se tomo como referencia para iniciar los
datos desde el afio 2018 por el motivo de que en esta fecha fue aprobado el proyecto
y también porque en el momento de las proyecciones, andlisis de la oferta, tasas de
inflacion contabamos con datos ya mas reales de un periodo de afio finalizado en
cambio no tomamos como base el afio 2019 porque todavia no se cuenta con datos
mas veridicos y reales para nuestro célculo ya que recién estamos a cuatro meses

de haber iniciado este periodo es por eso que no se tomd como afio base el 2019:

A continuacion en la siguiente tabla detallamos los valores para 5 afios de la

capacidad de produccion futura de la organizacion:

Tabla 50: Capacidad de produccion futura

Afo inicial 2018 2019 2020 2021 2022
115.200 115.200 116.986 118.799 120.640 122.510
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Figura 30: Capacidad de produccion futura
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

La empresa inicialmente en el afio 2018 tiene una producciéon de 115.200
unidades, para el afio 2019 de 116.986 unidades y asi respectivamente hasta el afio

2022 con una produccion futura de 122.510 unidades.

2.4 Definicidn de recursos necesarios para la produccion

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar

A continuacion en la siguiente tabla detallamos los aspectos mas importantes a
utilizar para la produccion de nuestro producto como son: la materia prima a
utilizar, la importancia que tienen esta materia prima, los productos que pueden ser

sustitutos y los proveedores:
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Tabla 51: Especificacion de materias primas

Proveedor
Materia Importancia Sustitucion Uno Dos
Prima
El aceite de clavo de
Aceite olor ha sido .
. . No tiene producto
esencial del ampliamente sustituto va que es Don El
clavo de investigado por sus ya que Chicho  Productor
i una especie Unica
olor propiedades
medicinales.
Estevia Es el Gnico endulzante Azlcar Don El
liquida natural Panela. Chicho  Productor

Fuente: Aguilar y Ldpez (2013); Ramos (2018); EL PRODUCTOR (2018); ECUNE (2018)
Autor: Ojeda, J (2018)

2.5 Calidad

Beltran (2016) sugiere que “para poder aplicar los pasos o etapas en la mejora
continua, una organizacion puede disponer de diversas herramientas, conocidas
como herramientas de la calidad, que permiten poner en funcionamiento este ciclo

de mejora continua” (pag. 46).

2.5.1 Método de Control de Calidad

A continuacion en la siguiente se especifica los principales beneficios del spray

bucal:

Tabla 52: Caracteristicas relevantes del producto

Producto Caracteristicas relevantes
Es apto para diabéticos
Ayuda a prevenir el mal olor de la
Spray bucal boca
Esta hecho con compuestos naturales
Ayuda a refrescar tu aliento

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Para el control de calidad del spray bucal se recurrird a herramientas que
permitirdn llevar a cabo el control de calidad de produccion, marketing y

administracion lo que permitira mejorar en actividades y procesos.

A continuacién en la siguiente tabla se describe y se detalla cada uno de los
procesos y del control desde la recepcion de materia prima hasta el producto

terminado:

Tabla 53: Descripcion del control de calidad

DESCRIPCION DETALLES

Se controla que tanto la stevia liquida,

como el aceite esencial de clavo de

En la materia prima olor este en perfectas condiciones y

sin ninguna alteracion para el
siguiente proceso.
La maquinaria debe ser controlada con
su respectivo monitoreo y

En el proceso mantenimiento para que no ocurra
ningdn problema al momento de la
produccion.
Revisar que el spray bucal no se
En el producto final encuentre con ningun desperfecto, este

bien sellado y sin ninguna alteracion.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Las herramientas a utilizarse para el control de calidad seran la hoja de control

y el diagrama de Pareto.

2.5.1.1 Diagrama de Pareto

Segun Tari (2016) menciona que “el grafico de Pareto es una técnica de
representacion grafica que clasifica las causas de un problema por su importancia”
(pag. 181). Para identificar los problemas mas significativos que estan afectando al

proceso de elaboracién del spray bucal a base de clavo de olor se construird un
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diagrama de Pareto, para lo cual es necesario utilizar la informacidn que se obtenga

en la siguiente lista de verificacion:

Tabla 54: Lista de verificacion

Tipo de defecto Frecuencia Total

Aceite esencial de clavo de

olor con impurezas. I !
Color amarillo en la stevia

liquida 1 6

Contenido faltante en el 1l 3

spray bucal

Envases del spray bucal en

mal estado i 4

Total 20

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

A continuacion se describe y se detalla cada uno de los datos que lo conforman
para realizar el grafico indicando los focos importantes y los focos menos

importantes:

Tabla 55: Calculos frecuencias

Tipo de defecto Frecuencia % Relativo % Acumulado
Aceite esencial de

clavo de olor con 7 35 35

impurezas.

Colqr a_ma_rlllo en la 5 30 65

stevia liquida

Envases del spray 20 85

bucal en mal estado

Contenido faltante en 3 15 100

el spray bucal
Total 20 100

Fuente: Investigacion propia

Autor: Ojeda, J (2018)
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Figura 31: Gréfica de Pareto
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Se identifican las causas mas comunes en el proceso de elaboracion del spray
bucal a base de clavo de olor los cuales representan el 20% del total de las causas
que generan el 80% de fallas. Se puede establecer en qué problemas debe centrarse
la empresa, y estos son los pocos vitales: aceite esencial de clavo de olor con
impurezas y color amarillo en la stevia liquida. Si se corrigen estas fallas, se lograra
reducir a un minimo los productos defectuosos, logrando a la vez que el proceso

sea mas eficaz.

2.6 Normativas y permisos que afectan a su instalacion

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Se tiene planteado implementar los siguientes puntos:

» Un plan de seguridad industrial en el cual estén los riesgos y accidentes que

se puedan ocasionarse.
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> Cada uno de los trabajadores previo a su ingreso a la empresa tendrén una
capacitacion sobre las politicas de seguridad y los riesgos que se pueden
ocasionar en su lugar de trabajo.

> Todos los trabajadores tendran que utilizar guantes, gorros y la ropa
adecuada que les proporcione la empresa como seguridad industrial.

2.6.2 Registro Sanitario

Segun el Ministerio de Salud Publica (2017) indican que las etiquetas de
identificacion del producto deben ser legibles e indelebles y en caso de etiquetas de

envase estas deberan estar bien adheridas.

Luego de revisada la documentacion en fisico o en medio electronico del ingreso

de los productos, se realizara lo siguiente:

> Registrar su ingreso en la base de datos que disponga el establecimiento.

» Generar y colocar las etiquetas de identificacion de los productos.

» Ubicar el producto en el area de cuarentena, hasta su aprobacién por parte
de control de calidad del establecimiento, aprobacion que se realizara en
base a sus caracteristicas fisicas y la documentacion respectiva.

» Emitir el informe de aprobacion pertinente.

» Asignar la ubicacion de los productos y colocarlos en la bodega en el sitio

que le corresponde.
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CAPITULO 11l

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 Andlisis estratégico y definicién de objetivos

Segun Palacios (2015) “la importancia de la planeacion estratégica radica en que
sin esta es dificil que los administradores sepan como organizar a las personas y sus
recursos, por lo tanto permite la correcta administracion de un proceso dando

claridad sobre lo que se quiere lograr y cOmo se va a conseguir” ( pag. 4).

3.1.1 Vision de la empresa

La vision define las metas que pretendemos conseguir en el futuro. Estas metas
tienen que ser realistas y alcanzables, puesto que la propuesta de vision tiene un
caracter inspirador y motivador (Ordenes, 2018). A continuacion indicamos la

vision de nuestra empresa:

“Constituir a la empresa SPRAY RIO en el lapso de cinco afios en una de las
empresas lideres en el mercado a nivel nacional que produce sprays bucales,

elaborados con productos naturales garantizando calidad para nuestros clientes”

3.1.2 Mision de la empresa

La mision es lo que la organizacion desea lograr en un periodo especifico de
tiempo, una buena mision describe lo que hace la empresa (Barraza, 2019). A

continuacion indicamos la mision de nuestra empresa:
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“Ofrecer a la sociedad en general, un spray bucal con ingredientes naturales,
con el fin de complementar y reforzar la higiene oral en lacomunidad y con la mejor

calidad en el mercado

3.1.3 Mapa estratégico

Herramienta que refleja una vision global e integrada de la estrategia

empresarial, dotdndola de un lenguaje para describirla (Kluwer, 2018).

MAPA ESTRATEGICO EMPRESA SPRAY RIO S.A
ANO 2018-2022

MISION

“Ofrecer a la sociedad
en general, un spray
bucal con ingredientes
naturales, con el fin de
complementar y
reforzar la higiene oral
en la comunidad y con
la mejor calidad en el
mercado «

Disefiar productos de
calidad mediante
procesos bien
establecidos en la
empresa optimizando
recursos

Fomentar alianzas
estratégicas con
empresas del pais y

Posicionar ala
empresa como lider
en la elaboracién de

sprays bucales

Implementar
maquinaria y
tecnologia necesaria
dentro del érea de
produccién para
mejorar los procesos

Fidelizar al cliente
interno de la
empresa

Politica
Se impulsard la
aplicaciéon de las

herramientas
administrativas
Estratégias
Estandarizar los
procesos para obtener
mayor rentabilidad.
Reducir  costos  de
produccién en cuellos
de botellas
encontrados

del exterior
Politica
Se promoverd las
relaciones y
convenios con
empresas

Estratégias
Fomentar relaciones
fuertes con empresas
para atraer nuevos
inversionistas.
Realizar convenios y
alianzas con
empresas del pais.
Negociar el producto
a paises que Ecuador
tenga convenios

Politica
Se impulsara las
relaciones  directas
con  consumidores
del producto.

Estratégias
Elaborar un estudio
de mercado que
indique gustos y
preferencias de los
consumidores.
Realizar un plan
adecuado de
marketing de gustos
y preferencias del
consumidor.
Fidelizar a los
clientes con un
producto de calidad.

Politica
Se fomentara la
mejora continua en
lo que se refiere a

magquinaria y

tecnologia.
Estratégias

Gestién de los

mejores proveedores
de maquinaria de
sprays bucales.

Fomentar alianzas
estratégicas con
empresas del
exterior para
adquisicién de
magquinaria.

Implementar
magquinaria necesaria
para optimizar los
recursos.

Politica
Se fomentara
capacitacion
permanente en el
cliente interno
Estratégias
Fidelizar a los
empleados.
Crear una cultura
organizacional fuerte
en laempresa con la
implementacién de
la planificaciéon
estratégica.
Crear una
planificacion
estratégica acorde a
las necesidades de la
empresa.

OBJETIVO GENERAL

Aumentar el manejo
adecuado de los
recursos para
obtener la mayor
rentabilidad posible
en SPRAY RIO S.A
obteniendo una
utilidad que cumpla
con las expectativas
de la empresa

<

VISION

“Constituir a la empresa
SPRAY RIO S.A
lapso de cinco afios en una
de las empresas lideres en
el mercado a nivel nacional
que produce sprays bucales,
elaborados con productos

naturales garantizando
calidad para nuestros
clientes™

en el

Figura 32: Mapa estratégico
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

3.2 Organizacion funcional de la empresa

La organizacion por funciones reine en un departamento a todos los que se

dedican a una actividad o a varias relacionadas (Pérez Y., 2007).
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3.2.1 Realizar el organigrama de su empresa para definir la organizacion interna

3.2.1.1 Organigrama Estructural

Los organigramas estructurales consisten en cierto nimero de rectangulos que
representan personas, puestos u otras unidades, los que estdn colocados y
conectados por lineas (Larrea, 2017).

EMPRESA “SPRAY RIO”

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA
SECRETARIA -
CONTABLE
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION DE VENTAS
SIMBOLOGIA
| Mando
1 Re:;)cggg de | £/ ABORADOPOR: | APROBADO POR: FECHA:
Relacion . .
— especializacion SPRAY RIO Voroshilov Hernandez 2018-09-17

Figura 33: Organigrama estructural
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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3.2.1.2 Organigrama Funcional

EMPRESA “SPRAY RIO”

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENCIA

Organizar los recursos para el logro de los objetivos.
Planificar las tareas y actividades.

Planificar la distribucion del presupuesto
Administrar todas las actividades de la empresa.

SECRETARIA-CONTABLE

o Preparar las declaraciones de impuestos.

o Manejar todos los procedimientos
contables.

o Atender las llamadas telefonicas.

o Atender a los clientes con respecto a

pedidos.

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION DEPARTAMENTO DE VENTAS
+ Controlar los procesos productivos. * Seguiry controlar les ventes.
o Planear el proceso de produccién. o Realizar las actividades requeridas para
o Controlar la calidad de inventarios. la promocion de los productos.

o Planificar e mantenimiento de a * Comercializar los productos
maquinaria. o Realizar reportes de ventas
SIMBOLOGIA
| Mando
. Re;ﬂ% d | ELABORADOPOR: | APROBADO POR: FECHA:
— espzr?iﬁ?zggi 6n SPRAY RIO S.A Voroshilov Hernandez 2018-09-17

Figura 34: Organigrama Funcional
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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3.2.2 Describa brevemente los cargos del organigrama

A continuacion en la siguiente tabla se indica la informacion bésica para el
puesto de Gerente, las funciones a desempefiar y los requisitos necesarios para el
puesto:

Tabla 56: Descripcion del cargo del Gerente

I. Informacién basica

Puesto: Gerente
Jefe inmediato superior: ~ --eeeeee-
Supervisa a: Jefaturas departamentales

Il. Naturaleza del puesto
Es la persona quien va a estar frente a la empresa, quien se encargara del buen
funcionamiento de la misma.
I11. Funciones
3.1 Planear los objetivos que han sido determinados.
3.2 Autorizar las compras de la empresa.
3.3 Realizar estrategias para el cumplimiento de las metas.
3.4 Analizar los informes de las diferentes areas.
3.5 Asistir a reuniones en diferentes instituciones con el fin de conocer los
reglamentos y politicas con relacion a la produccién de spray bucales.
3.6 Asignar las tareas a sus subordinados.
3.7 Atender a las contingencias y problemas que puedan ocurrir en la
organizacion.
3.8 Evaluar el desempefio de los trabajadores.
3.9 Cubrir rapidamente los puestos en caso de que un trabajador se vea
imposibilitado de asistir al trabajo.
3.10 Seleccionar personal competente para las distintas areas de la organizacion.
IV. Requisitos minimos para el puesto
Administracion de Empresas,
Economia, y carreras afines.
Experiencia: 3-5 afos.
Habilidades: Creativo, negociador, proactivo.
Manejo de paquetes de office,
tributacion, contabilidad.

Titulo profesional:

Formacion:

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

A continuacidn en las siguientes tablas se describe las funciones y los requisitos

necesarios para los cargos de secretaria- contadora, operarios y vendedores:
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Tabla 57: Descripcion del cargo Secretaria-Contadora

l. Informacién basica

Puesto: Contador
Jéfe inmediato superior: Gerente
Supervisa a: Todo el &rea contable de la empresa

Il. Naturaleza del puesto
Realiza los estados financieros de la empresa dentro de los cuales va a registrar
las transacciones financieras, informes periédicos de los estados financieros.

I11. Funciones
3.1 Llevar los libros generales tanto mensuales, semestrales, anuales.
3.2 Realizar el célculo de las planillas de retencion de impuestos.
3.3 Registrar en el sistema las facturas recibidas.
3.4 Verificar la plantilla de ingresos, comprobantes de egreso y notas de
contabilidad.
3.5 Archivar diariamente la documentacion contable
V. Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional: Lic. Contabilidad, CPA.
Experiencia: 3-5 afos.

Habilidades: Numéricas, toma de decisiones.
Formacion: Contabilidad.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Tabla 58: Descripcion del cargo de operarios

l. Informacién basica

Puesto: Operario
Jefe inmediato superior: Gerente
Supervisaa: =

Il. Naturaleza del puesto
Realizar los diferentes procesos asignados dentro de la empresa.
I11. Funciones
3.1 Controlar todo el proceso productivo desde que la materia prima llega
recepcidn hasta la transformacion en producto terminado que es el spray bucal.
3.2 Administrar de manera adecuada los materiales, insumos, equipos Yy
herramientas de trabajo.
3.3 Realizar la limpieza de las areas asignadas.
3.4 Garantizar el buen estado fisico de la mercaderia a recibir y a despachar.
3.5 Mantener lo necesario para el procesamiento del aceite de clavo de olor.
IV. Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional: Bachiller.
Experiencia: 1 afio.

Habilidades: Proactivo.
Formacién: Manejo de maquinaria.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 59: Descripcion del cargo de Vendedor

l. Informacién basica

Puesto: Vendedor
Jéfe inmediato superior: Gerente
Supervisaa: e

Il. Naturaleza del puesto
El vendedor debe brindar un buen servicio al cliente, retener a los clientes
actuales y captar nuevos clientes.
I11. Funciones
3.1 Cumplir con los compromisos contraidos con los clientes.
3.2 Administrar su territorio de ventas.
3.3 Lograr los objetivos propuestos por la empresa.
3.4 Contribuir activamente a la solucion de problemas con el cliente y los
objetivos empresariales en ventas.
3.5Captar la atencidn, y el interés del cliente.
V. Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional: Bachiller — Tercer nivel.
Experiencia: 1-3 afos.

Habilidades: Negociador — Creativo - Habil.
Formacion: Conocimiento en técnicas de ventas.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

3.3 Control de gestion

Segun Federico y Loguzzo (2016) el control es la “revision de los estandares,

aplicacion de medidas correctivas programadas” (pag. 121).

3.3.1 Haga un listado de los indicadores de gestion necesarios

Tabla 60: Indicadores de gestion

Areas Indicadores Descripcion
Rendimiento Identifica el nivel de
(tareas ejecutadas/ cumplimiento de la
tareas planificadas) planificacion
Presupuesto Mide el nivel de presupuesto

(presupuesto utilizado/  ocupado en las actividades de

Administrativa y presupuesto asignado)  la empresa

financiera

Cumplimiento
(objetivos
alcanzados/objetivos
planificados)

Mide el cumplimiento de los
objetivos
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Rentabilidad Mide la rentabilidad que tiene

(ventas mensuales/ la empresa sobre el nivel de
ventas anuales) ventas
Productividad Identifica el nivel de gestion

(productos entregados/  de la empresa para la entrega
productos planificados) de bienes y servicios

Nivel de ventas

(unidades vendidas/ Cumplimiento de los
unidades planificadas presupuestos de ventas

para las ventas)

Comercial Satisfaccion
(clientes Mide el nivel de satisfaccion
satisfechos/clientes del cliente
atendidos)
Produccion Mide el nivel de productos
Produccion (unidades elaboradas/  productos en el tiempo

unidades planificadas)  establecido
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

3.4 Necesidades de personal

Como cualquier otro plan, los planes de personal se desarrollan sobre la base de
principios y suposiciones basicas sobre el futuro, justamente el propoésito de la
planificacion es desarrollar estos principios (Busso, 2006). A continuacion en la

siguiente tabla se detalla las necesidades de personal:

Tabla 61: Necesidades de personal

N° Puesto Personal requerido
1 Gerente 1
2 Secretaria - Contable 1
3 Personal para el area de produccién 2
4 Personal para el area de ventas 2

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

De acuerdo a la proyeccion de la capacidad de produccion, en los proximos 5
afios no se necesitara contratar mayor personal por lo que se continua con el mismo
personal en el que se inicia las actividades de la empresas. En caso de no cubrir en

algun instante alguna demanda de produccion se subcontratara trabajadores.
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1 Determinacion de la forma juridica

Los aspectos juridicos pasan a ser también un elemento estratégico en la gestion
empresarial, de la forma juridica dependera la participacion de las personas en la
organizacion empresarial (Pinazo, 2014).

La Empresa se constituira juridicamente en una empresa Unipersonal de

Responsabilidad Limitada para lo cual son necesarios los siguientes requisitos:

> Reserva de la denominacion en el portal web de la Superintendencia de
Compafiias.

> Elevar a escritura pablica la constitucion de la compaiiia, en cualquier
notaria y con patrocinio de un abogado.

» Inscribir la escritura en el registro mercantil del canton en el que tenga su
domicilio principal la compafiia.

» Inscribir los nombramientos del representante legal y administrador de
la empresa en el registro mercantil.

» Obtencion del RUC en el Servicio de Rentas Internas.

» Inscribir la patente municipal de la compafiia en el Municipio.

4.2 Patentes y Marcas
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4.2.1 Patentes

Los requisitos para obtener la patente como personas naturales por primera vez

son los siguientes:

» Formulario de declaracion de patente para persona natural debidamente
llenada y firmada.

Copia de cédula y certificado de votacion.

Copia del RUC.

Acuerdo de responsabilidad de uso de medios electrénicos.

Y V. V V

El siguiente paso una vez inscrita la patente es efectuar la solicitud de clave
electronica via internet a través de la pagina del Municipio.

» Finalmente procede a la declaracion via web del impuesto de patente y el
correspondiente pago del mismo en las instituciones financieras que

mantienen convenio con el Municipio.

4.2.2 Marcas

El registro de la marca en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual
(IEPI) concede al emprendedor titular una serie de derechos y beneficios. Los pasos

a seguir son los siguientes:

» Realizar una busqueda fonética para verificar que no exista en el mercado
signos parecidos o similares que impidan su registro.

» Presentacion de la solicitud de registro.
Generar el nimero de expediente para dar seguimiento al tramite.

> EIl proceso concluye con la emisién de una resolucién gque acepta o

rechaza el registro.
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4.3 Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos

legales

4.3.1RUC

La obtencion del Registro Unico de Contribuyentes es la primera obligacion
tributaria si se pretende ejercer actividades econdmicas en el pais. Para la obtencién

es necesario presentar la siguiente documentacion:

» Formulario 01-A debidamente lleno y suscrito por el representante legal
de la compafiia contribuyente.

» Original y copia de la escritura de constitucion de la compaiiia inscrito
en el Registro Mercantil.

» Original y copia del nombramiento del representante legal de la
compafiia inscrito en el Registro mercantil.

» Copia de la cédula y certificado de votacion del representante legal de la
compaiiia.

» Planilla de un servicio basico de los ultimos tres meses del lugar en
donde operara la organizacion.

» Contrato de arrendamiento inscrito si es el caso o carta de uso gratuito del
inmueble en caso de que el local esté a nombre de terceros.

» Copia de la cédula y certificado de votacion del propietario del inmueble.

4.3.2 Permisos de funcionamiento

El principal y primer permiso a ser obtenido es la Licencia Metropolitana Unica
para ejercicio de actividades econdmicas para ello es necesario cumplir con los

siguientes permisos:

» Uso y Ocupacion de Suelo (ICUS).
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Sanidad.

Prevencion de Incendios.
Publicidad exterior (Rétulo)
Ambiental.

YV V. V VYV V

Turismo.

4.3.3 Permisos de funcionamiento del Ministerio de Salud

Este permiso es otorgado por el Ministerio de Salud a través de la agencia de
regulacion y control sanitario a aquellos establecimientos sujetos a vigilancia y

control sanitario. Los siguientes requisitos son necesarios:

» Solicitud para permiso sanitario dirigido al sefior jefe provincial de salud de
Chimborazo.

» Aprobada la solicitud el inspector de salud realiza la inspeccion para otorgar

o0 rechazar el permiso a la empresa.

Solicitud para permiso de funcionamiento.

Planilla de Inspeccidn.

Copia RUC del establecimiento

YV V V V

Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros del

Ministerio de Salud.
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1 Plan de inversiones

Se trata de valorar y cuantificar lo que nos va a suponer econémicamente la
puesta en marcha de la empresa tras evaluar las alternativas disponibles (Universia,

2019). A continuacion se detalla el plan de inversion de la empresa:

Tabla 62: Plan de inversion:

Cantidad Descripcion U\rfﬁg)rrio ('[Jostgl)
Local $11.000,00
1 Terreno de 225 metros cuadrados $11.000,00 $11.000,00
Instalaciones y remodelaciones $ 7.440,00
186 Remodelaciones de 186 metros cuadrados $ 40,00 $ 7.440,00
Muebles y Enseres $ 1.144,03
4 Escritorios Politorno Tijuca-Café $ 8960 $ 35840
8 Silla Style Lisa SB-Caoba $ 20,30 $ 162,40
2 Archivadores $ 11499 $ 229,98
2 Vitrinas $ 100,00 $ 200,00
1 Silla Ergonémica Giratoria $ 19325 $ 193,25
Herramientas $ 258,18
1 Olla de destilacion de aceites esenciales $ 17500 $ 175,00
2 Basureros $ 2200 $ 44,00
2 Baldes plasticos $ 1959 $ 39,18
Maquinaria y Equipo $ 2.021,00
Maquina spray automatica SGPWJ
. Broath Y $ 2.021,00 $ 2.021,00
Equipo de computacion $ 385,00
1 Impresora Multifuncional $ 6500 $ 6500
1 Computadora $ 320,00 $ 320,00
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Equipo de oficina $ 87,99

1 Perforadora de papel $ 6,50 $ 6,50
1 Grapadora semi-industrial $ 1750 $ 17,50
1 Esfero $ 1999 $ 1999
1 Papel Bond Xerox A4 Caja $ 2850 $ 28,50
1 Carpetas de cartén Pag. 100 unidades $ 1550 $ 1550
Inventarios $ 1.039,50

100 Hoja de Stevia $ 1,50 $ 150,00
90 Envase Lipstick (100 unidades) $ 0,05 $ 4,50
9000 Auto-adhesivo impresion de etiqueta $ 0,05 $ 450,00
150 Clavo de olor a granel 100gr $ 2,90 $ 435,00
Costos de Constitucion $ 1.097,00

1 Permisos de bomberos $ 50,00 $ 50,00
1 Permisos de Municipio $ 3500 $ 3500
1 Legalizar el logo $ 850,00 $ 850,00
1 Ruc $ 1200 $ 12,00
1 Legalizacion de la empresa $ 150,00 $ 150,00
Capital de Trabajo $ 2.660,13

1 Capital de Trabajo $ 2.660,13 $ 2.660,13
Total $27.132,83

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: se detalla los requerimientos minimos necesarios para poder iniciar el
proceso productivo del spray bucal para lo cual es necesario $ 27.132,83 para la

generacion del nuevo emprendimiento.

5.2 Plan de financiamiento

El plan de financiacion es la herramienta basica que te permitird especificar
cuéles van a ser, con concrecion, las fuentes de financiacién de tu proyecto

empresarial (EmprendePyme, 2019).
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5.2.1 Forma de financiamiento

Tabla 63: Plan de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)
Recursos Propios $16.660,83 100,00 61,40
Efectivo $ 3.000,70 18,01 11,06
Capital de Trabajo $ 2.660,13 15,97 9,80
Bienes $11.000,00 66,02 40,54
Recursos de terceros $10.472,00 100,00 38,60
Préstamo bancario $10.472,00 100,00 38,60
Total $27.132,83 100,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: se distingue los aportes de capital tanto en efectivo como a crédito
que se tendran que conseguir para lo cual se evidencia que el 61,40% del total de la
inversion serd de recursos propios mientras que el 38,60% serd mediante un

préstamo bancario.

5.3 Calculo de costos y gastos

Segun Menesbhy (2018):

“Los costos se definen como la medicion en términos monetarios, de la cantidad
de recursos usados para algun prop6sito u objetivo, tal como un producto comercial
ofrecido para la venta general o un proyecto de construccion”.

Un gasto es la inversidn que se efectla ya sea en una forma directa o indirecta
necesariamente para la consecucion de un bien tangible de un producto (Howard,
2019).

5.3.1 Detalle de costos

A continuacidn en la siguiente tabla se detalla los costos de la empresa:
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Tabla 64: Detalle de costos

o Unidad  Cantidad Costos Costo Unidaqles C_osto_
Descripcion del producto de mensual o | Costos anual Producidas Unitario
medida  requerida Unitario menstia Mensual P.F

Spray bucal de clavo de olor
Materia prima $ 58500 $ 7.020,00 $ 0,07
Hoja de Stevia gr 100,00 $ 150 $ 150,00 $ 1.800,00 9000 $ 0,02
Clavo de olor a granel gr 150,00 $ 290 $ 43500 $ 5.220,00 9000 $ 0,05
Mano de Obra Directa Sueldo 2,00 $523,96 $ 1.047,91 $ 12.574,92 9000 $ 0,12
Costos Indirectos $ 572,72 $ 6.872,66 9000 $ 0,06
Envases Unidades 9.000 $ 005 $ 45000 $ 5.400,00 9000 $ 0,05
Energia eléctrica Kw 8,00 $ 636 $ 5088 $ 610,56 9000 $ 0,01
Mantenimiento N 1,00 $ 5500 $ 5500 $ 660,00 9000 $ 0,01
Depreciaciones N 1,00 $ 1684 $ 16,84 $ 202,10 9000 $ 0,00
Totales $ 2.205,63 $ 26.467,58 $ 0,25

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: para producir 9000 unidades de spray bucal a base de clavo de olor mensuales se requiere un total de $7.020 anual en

materia prima, $12.574,92 en mano de obra directa y $ 6.872 en costos indirectos de fabricacion, los cuales sumando los 3 valores nos

dan un total anual de $ 26.467,58.
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5.3.2 Proyeccion de costos

Tabla 65: Proyeccién de costos afio 1

Descripcion Costo . Costos _ Total afio 1
mensual Fijos Variables
Spray bucal de clavo de
olor
Materia prima $ 585,00 $ 7.020,00
Hoja de Stevia $ 150,00 $ 150,00 $ 1.800,00
Clavo de olor $ 435,00 $ 43500 $ 5.220,00
Mano de Obra Directa $1.047,91 $ 1.04791 $ 12.574,92
Costos Indirectos $ 572,72 $ 6.872,66
Envases $ 450,00 $ 450,00 $ 5.400,00
Energia eléctrica $ 50,88 $ 50,88 $ 610,56
Mantenimiento $ 55,00 $ 55,00 $ 660,00
Depreciaciones $ 16,84 $16,84 $ 202,10
Totales $220563 $1684 $ 2.188,79 $ 26.467,58
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
Tabla 66: Proyeccion de costos afio 2
Descripcion . Costos . Total afio 2
Fijos Variables
Spray bucal de clavo de olor
Materia prima $ 7.038,95
Hoja de Stevia $ 150,41 $ 1.804,86
Clavo de olor a granel $ 436,17 $ 5.234,09
Mano de Obra Directa $1.07334 $ 12.880,07
Costos Indirectos $ 6.890,67
Envases $ 45122 $ 541458
Energia eléctrica $ 5102 $ 612,21
Mantenimiento $ 5515 % 661,78
Depreciaciones $ 16,84 $ 202,10
Totales $ 16,84 $2217,30 $ 26.809,70

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: se realiza una proyeccion de los costos siguiendo la tendencia del valor

que representa la tasa de inflacién de 0,27% del afio 2018 segun el Banco Central
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por lo tanto para el primer afio se tendra costos totales de $26.467,58 y para el
segundo afio de $26.809,70.

Tabla 67: Proyeccién de costos afio 3

Descripcion . Costos _ Total afio 3
Fijos Variables
Spray bucal de clavo de olor
Materia prima $ 7.057,96
Hoja de Stevia $ 150,81 $ 1.809,73
Clavo de olor a granel $ 43735 $ 524823
Mano de Obra Directa $1.099,39 $ 13.192,63
Costos Indirectos $ 6.908,73
Envases $ 45243 $ 5.429,20
Energia eléctrica $ 5116 $ 613,86
Mantenimiento $ 5530 $ 663,57
Depreciaciones $ 16,84 $ 202,10
Totales $ 1684 $2246,43 $ 27.159,32
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
Tabla 68: Proyeccion de costos afio 4
Descripcion . Costos ) Total afio 4
Fijos Variables
Spray bucal de clavo de olor
Materia prima $ 7.077,02
Hoja de Stevia $ 15122 $ 1.814,62
Clavo de olor a granel $ 43853 $ 5.262,40
Mano de Obra Directa $1.126,06 $ 13.512,77
Costos Indirectos $ 6.926,84
Envases $ 45365 $ 5.443,86
Energia eléctrica $ 5129 $ 615,52
Mantenimiento $ 5545 $ 665,36
Depreciaciones $ 16,84 $ 202,10
Totales $ 16,84 $2276,21 $ 27.516,62

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: se realiza una proyeccion de los costos siguiendo la tendencia del

valor que representa la tasa de inflacion de 0,27% del afio 2018 segln el Banco
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Central por lo tanto para el tercer afio se tendra costos totales de $27.159,32 y para
el cuarto afio de $27.516,62.

Tabla 69: Proyeccién de costos afio 5

Costos

Descripcion . _ Total afio 5
Fijos Variables

Spray bucal de clavo de olor
Materia prima $ 7.096,12
Hoja de Stevia $ 15163 $ 1.819,52
Clavo de olor a granel $ 439,72 $ 5.276,60
Mano de Obra Directa $1.153,39 $ 13.840,68
Costos Indirectos $ 6.944,99
Envases $ 45488 $ 5.458,56
Energia eléctrica $ 5143 $ 617,18
Mantenimiento $ 5560 $ 667,16
Depreciaciones $ 16,84 $ 202,10
Totales $ 16,84 $2306,64 $ 27.881,80

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: se realiza una proyeccion de los costos siguiendo la tendencia del valor

que representa la tasa de inflacién de 0,27% del afio 2018 segun el Banco Central

por lo tanto para el tltimo afio es de $27.881,80.

5.3.3 Detalle de Gastos

A continuacion en la siguiente tabla se describen el detalle de gastos

administrativos, financieros y de ventas:
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Tabla 70: Detalle de gastos administrativos

Frecuencia

Unidad de Valor Valor
Detalle : o mensual del Valor anual
medida Unitario mensual
gasto
Sueldos del personal administrativo $ 1.524,07 $ 18.288,86
Administrador Sueldo $967,71 1 $ 967,71 $ 11.612,50
Secretaria-Contable Sueldo $ 556,36 1 $ 556,36 $ 6.676,36
Suministros de Oficina $ 26,00 $ 312,00
Papel Bond Xerox A4 Caja $ 3,75 2 $ 750 % 90,00
Esferos Unidad $ 0,50 6 $ 300 $ 36,00
Carpetas de carton - 100 unidades Unidades $ 15,50 1 $ 1550 $ 186,00
Depreciaciones $ 2096 $ 25152
Escritorios Politorno Tijuca-Café Mensual $ 2,99 1 $ 299 % 35,84
Silla Style Lisa SB-Caoba Mensual $ 1,35 1 $ 135 % 16,24
Archivadores Mensual $ 192 1 $ 1,92 % 23,00
Vitrinas Mensual $ 167 1 $ 1,67 $ 20,00
Silla Ergonémica Giratoria Mensual $ 161 1 $ 1,61 $ 19,33
Impresora Multifuncional Mensual $ 181 1 $ 1,81 $ 21,66
Computadora Mensual $ 8389 1 $ 8,89 $ 106,66
Perforadora de papel Mensual $ 0,05 1 $ 0,05 $ 0,65
Grapadora semi-industrial Mensual $ 015 1 $ 0,15 $ 1,75
Esfero Mensual $ 017 1 $ 0,17 $ 2,00
Papel Bond Xerox A4 Caja Mensual $ 024 1 $ 024  $ 2,85
Carpetas de cartén Pag. 100 unidades Mensual $ 013 1 $ 0,13 $ 1,55
Total gastos administrativos $ 157103 $ 18.852,38

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 71: Detalle de gastos de ventas

. F i
Detalle Unidad de Valor mgﬁ(;ﬂzrfcc;; Valor Valor anual
medida Unitario mensual
gasto
Sueldos del personal de ventas $ 1.047,92 $ 12.575,04
Vendedor 1 Sueldo $ 523,96 1 $ 523,96 $ 6.287,52
Vendedor 2 Sueldo $ 523,96 1 $ 523,96 $ 6.287,52
Publicidad y Propaganda $ 194,00 $ 2.328,00
Redes Sociales Inserciones $ 0,64 200 $ 128,00 $ 1.536,00
Radio Andina Cufia $ 1,32 50 $ 66,00 $ 792,00
Total de gastos de ventas $ 1.241,92 $ 14.903,04
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
Tabla 72: Detalle de gastos financieros
. Frecuencia
Detalle Umda_d de V?"Or. mensual del Valor Valor anual
medida Unitario mensual
gasto
Gastos de interés Dolar $ 347 1 $ 347,00 $ 4.164,00
Total de gastos financieros $ 347,00 $ 4.164,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Andlisis: una vez detallados los gastos mensuales se determina que estan
distribuidos de la siguiente manera, en gastos administrativos $1.571,73; en gastos
de ventas $1.241,92; y en gastos financieros $347; concluyendo asi que la mayor
cantidad de gastos esté destinada a los desembolsos administrativos.

5.3.4 Proyeccion de Gastos

Determinar los recursos que se necesitan para hacer el presupuesto de gastos
necesitamos conocer las implicaciones que tiene vender los productos o prestar los

servicios previamente cuantificados en el pronostico de ventas (Rosas, 2011).
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Tabla 73: Proyeccién gastos administrativos afio 1-2

. Gasto Gastos ~ Gastos ~
Descripcion mensual Fiios Variables Total afio 1 Fijos  Variables Total afio 2
Sueldos del personal administrativo $ 1.524,07 $ 18.288,86 $ 18.654,64
Administrador $ 967,71 $ 967,71 $11.61250 $ 987,06 $11.844,75
Secretaria-Contable $ 556,36 $ 556,36 $ 6.676,36 $ 567,49 $ 6.809,89
Suministros de Oficina $ 26,00 $ 312,00 $ 312,84
Papel Bond Xerox A4 $ 750 $ 750 $ 90,00 $ 752 % 90,24
Esferos $ 3,00 $ 3,00 $ 36,00 $ 30 $ 36,10
Carpetas de carton - 100 unidades $ 15,50 $ 1550 $ 186,00 $ 1554 $ 186,50
Depreciaciones $ 20,96 $ 251,52 $ 251,52
Escritorios Politorno Tijuca-Café $ 2,99 3% 2,99 $ 35,84 % 2,99 $ 35,84
Silla Style Lisa SB-Caoba $ 1,35 $ 1,35 $ 16,24 $ 1,35 $ 16,24
Archivadores $ 1,92 $ 1,92 $ 23,00 $ 1,92 $ 23,00
Vitrinas $ 1,67 $ 1,67 $ 20,00 $ 1,67 $ 20,00
Silla Ergonémica Giratoria $ 1,61 $ 1,61 $ 19,33 $ 1,61 $ 19,33
Impresora Multifuncional $ 181 $ 1,81 $ 21,66 $ 1,81 $ 21,66
Computadora $ 8,89 $ 8,89 $ 106,66 $ 8,89 $ 106,66
Perforadora de papel $ 0,05 $ 0,05 $ 065 $ 0,05 $ 0,65
Grapadora semi-industrial $ 0,15 $ 0,15 $ 1,75 $ 0,15 $ 1,75
Esfero $ 0,17 $ 0,17 $ 200 $ 0,17 $ 2,00
Papel Bond Xerox A4 Caja $ 0,24 $ 0,24 $ 285 $ 0,24 $ 2,85
Carpetas de carton Pag. 100
unidadF:as i 3 0.13 $ 0,13 3 1,55 $ 0,13 $ 1,95
Total $157103 $154503 $ 26,00 $18.852,38 $1.57551 $ 26,07 $19.219,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 74: Proyeccién gastos administrativos afio 3-4

. Gastos ~ Gastos -

Descripcion Fijos Variables Total afio 3 Fijos Variables Total afio 4
Sueldos del personal administrativo $ 19.027,73 19.408,28
Administrador $ 1.006,80 $ 12.081,65 1.026,94 12.323,28
Secretaria-Contable $ 578,84 $  6.946,08 590,42 7.085,01
Suministros de Oficina $ 313,69 314,53
Papel Bond Xerox A4 $ 754 $ 90,49 7,56 90,73
Esferos $ 302 $ 36,19 3,02 36,29
Carpetas de cartén - 100 unidades $ 1558 $ 187,01 15,63 187,51
Depreciaciones $ 251,52 251,52
Escritorios Politorno Tijuca-Café $ 2,99 $ 35,84 2,99 35,84
Silla Style Lisa SB-Caoba $ 1,35 $ 16,24 1,35 16,24
Archivadores $ 1,92 $ 23,00 1,92 23,00
Vitrinas $ 1,67 $ 20,00 1,67 20,00
Silla Ergonomica Giratoria $ 1,61 $ 19,33 1,61 19,33
Impresora Multifuncional $ 1,81 $ 21,66 1,81 21,66
Computadora $ 8,89 $ 106,66 8,89 106,66
Perforadora de papel $ 0,05 $ 0,65 0,05 0,65
Grapadora semi-industrial $ 0,15 $ 1,75 0,15 1,75
Esfero $ 0,17 $ 2,00 0,17 2,00
Papel Bond Xerox A4 Caja $ 0,24 $ 2,85 0,24 2,85
Carpetas de cartdén Pag. 100 unidades $ 0,13 $ 1,55 0,13 1,55
Total $ 160660 $ 2614 $ 1959294 $1.638,32 $ 2621 $ 19.97434

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 75: Proyeccién gastos administrativos afio 5

L Gastos ~

Descripcion Fijos Variables Total afio 5
Sueldos del personal administrativo $ 19.796,45
Administrador $ 1.047,48 $ 12.569,74
Secretaria-Contable $ 602,23 $ 7.226,71
Suministros de Oficina $ 315,38
Papel Bond Xerox A4 $ 758 $ 90,98
Esferos $ 303 $ 36,39
Carpetas de carton - 100 unidades $ 15,67 $ 188,02
Depreciaciones $ 251,52
Escritorios Politorno Tijuca-Café $ 2,99 $ 35,84
Silla Style Lisa SB-Caoba $ 1,35 $ 16,24
Archivadores $ 1,92 $ 23,00
Vitrinas $ 1,67 $ 20,00
Silla Ergonémica Giratoria $ 1,61 $ 19,33
Impresora Multifuncional $ 1,81 $ 21,66
Computadora $ 8,89 $ 106,66
Perforadora de papel $ 0,05 $ 0,65
Grapadora semi-industrial $ 0,15 $ 1,75
Esfero $ 0,17 $ 2,00
Papel Bond Xerox A4 Caja $ 0,24 $ 2,85
Carpetas de cartén Pag. 100 unidades $ 0,13 $ 1,55
TOTAL $ 167066 $ 26,28 $ 20.363,36

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 76: Proyeccion de gastos de ventas afios 1-2

Descripcion Gasto . Gastos . Total afio 1 . Gastos . Total afio 2
mensual Fijos Variables Fijos  Variables
Sueldos del personal de ventas $1.047,92 $ 12.575,04 $12.826,54
Vendedor 1 $ 52396 $ 523,96 $ 6.28752 $ 53444 $ 6.413,27
Vendedor 2 $ 52396 $ 523,96 $ 6.28752 $ 53444 $ 6.413,27
Publicidad y Propaganda $ 194,00 $ 2.328,00 $ 2.334,29
Redes Sociales $ 128,00 $ 128,00 $ 1.536,00 $ 128,35 $ 1.540,15
Radio Andina $ 66,00 $ 66,00 $ 792,00 $ 66,18 $ 794,14
Total $1.24192 $1.04792 $ 19400 $14.903,04 $1.068,88 $ 19452 $15.160,83
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
Tabla 77: Proyeccion gastos de ventas afios 3-4
Descripcion . Gastos . Total afio 3 .. Gastos . Total afio 4
Fijos Variables Fijos Variables

Sueldos del personal de ventas $ 13.083,07 13.344,73
Vendedor 2 $ 54513 $ 6.541,54 556,03 6.672,37
Vendedor 1 $ 545,13 $ 6.541,54 556,03 6.672,37
Publicidad y Propaganda $  2.340,59 2.346,91
Redes Sociales $ 12869 $ 154431 129,04 1.548,48
Radio Andina $ 6636 $ 796,28 66,54 798,43
TOTAL $ 1.090,26 $ 19505 $ 1542366 $1.11206 $ 19558 $ 15.691,64

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 78: Proyeccion de ventas afio 5

L Gastos ~
Descripcion Fijos Variables Total afio 5

Sueldos del personal de ventas $ 13.611,63
Vendedor 2 $ 567,15 $ 6.805,81
Vendedor 1 $ 567,15 $ 6.80581
Publicidad y Propaganda $ 2.353,24
Redes Sociales $ 129,39 $  1.552,66
Radio Andina $ 66,72 $ 800,59
TOTAL $ 1.134,30 $ 196,10 $ 15.964,87

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: los gastos de ventas fijos y variables del primer afio de la futura empresa ascienden a los $14903,04, siendo el valor total
de la sumatoria de sueldos del personal de ventas y publicidad y propaganda, para los siguientes afios restantes se proyecté tomando
en cuenta una tasa de inflacién anual que fue de 0,27% y para la proyeccion de los sueldos del personal de ventas se los proyecto con

el 2% , este valor se lo calculo realizando una ponderacion de los ultimos 5 afios del salario basico unificado.
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Tabla 79: Proyeccidon de gastos financieros afios 1-2-3

S Gasto Gastos Total afio Gastos Total Gastos Total afio
Descripcion .. ) .. . = .. .
Mensual  Fijos Variables 1 Fijos  Variables ano2 Fijos Variables 3
Gastos de
interés $ 347,00 $4.164,00 $4.164,00 $4.164,00
Préstamo
Bancario  ° o100 $347.00 $4.164.00 g347.00 $4.16400 g3, 00 $4.164,00
TOTAL $ 347 $ 347 $ 4164 $ 347 $ 4164 $ 347 $ 4.164

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Anadlisis: los gastos financieros mensuales para el primer, segundo y tercer afio de la futura empresa ascienden a los $ 4.165 dando

un valor total en los 3 afios de $ 12.495, siendo el valor total a pagar en los 3 afios para cancelar el préstamo bancario realizado.
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5.3.5 Mano de Obra

Cuando hablamos de la mano de obra nos referimos a todos los pagos en que

incurre la empresa por la totalidad de sus empleados (Gestipolis, 2019).

La mano de obra de produccion esta conformado por dos trabajadores los cuales
se encargaran de la produccion del spray bucal a base de clavo de olor y sus sueldos
a pagar son de $523.95 mensuales a cada uno mas los beneficios de ley.

Los sueldos administrativos estd conformado por dos trabajadores el Gerente
con un sueldo mensual de $967,71 y la Secretaria-Contable con un sueldo de 556,36

con sus respectivos beneficios de ley.

Los sueldos del personal de ventas lo constituyen dos personas los cuales
estaran encargados del area de ventas de la empresa cuyo sueldo a pagar mensual
es de $523,95.

A continuacidn en las siguientes tablas se detallan el rol de pagos de cada uno
de los trabajadores de las diferentes areas de la organizacion tanto de produccion,

ventas y administrativos:
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Tabla 80: Sueldos del personal de operarios

Apellidos y
Ord. nombres Cargo Codigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total Varios 9,45% Total a pagar
1 Juan Céaceres Operario $ 394,00 $ 394,00 $ 37,23 $ 3723 $ 356,77
Edwin
2  Séanchez Operario $ 394,00 $ 394,00 $ 37,23 $ 37,23 $ 356,77
Totales $ 788,00 $ - $788,00 $74,47 $ 7447 $ 713,53
.. Patronal SECAP IECE 1l XV Fondo Vacac, Total Costo
Provisiones .
11,15%  0,50% 0,50% Reserva Provision MO
$4393 $197 $ 197 $3283 $ 3283 $ - $ 16,42 $ 129,95 $ 52395
$4393 $197 $ 197 $3283 $ 3283 $ - $ 16,42 $ 129,95 $ 523,95
$878 $394 $ 394 $6567 $ 65,67 $ - $ 32,83 $ 259,91 $ 1.047,91
Costo mensual mano de obra = $ 1.047,91

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 81: Sueldos del personal administrativo

Apellidos y .-
Ord. nombres Cargo Caodigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total Varios  9,45% Total a pagar
1 Javier Ojeda Gerente $ 750,00 $ 750,00 $ 7088 $ 70,88 $ 67913
Anahi Secretaria-
Velastegui Contadora $ 420,00 $ 420,00 $ 3969 $ 3969 $ 380,31
Totales $1.170,00 $ - $ 1.17000 $ - $110,57 $ 110,57 $ 1.059,44
Provisiones Patronal SECAP IECE X111 X1V Fondo Vacac, Total Costo
11,15%  0,50% 0,50% Reserva Provision S.A
$ 8363 $375 $ 3,75 $6250 $ 3283 $ - $ 3125 $ 217,71 $ 967,71
$ 46,83 $210 $ 210 $3500 $ 3283 % - $ 1750 $ 136,36 $ 556,36
$130,46 $585 $ 585 $9750 $ 65,67 $ - $ 48,75 $ 354,07 $ 1.524,07
Sueldo del personal administrativo = $ 1.524,07

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Tabla 82: Sueldos del personal de ventas

Apellidos y
Ord. nombres Cargo Cadigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total Varios  9,45% Total a pagar
Olga
1  Quintana Vendedor 1 $ 394,00 $ 394,00 $ 3723 $ 37,23 $ 356,77
Mauricio
2 Espin Vendedor 2 $ 394,00 $ 394,00 $ 3723 $ 37,23 $ 356,77
Totales $ 788,00 $ 788,00 $ 7447 $ 7447 $ 713,53
.. Patronal SECAP IECE X111 X1V Fondo Vacac, Total Costo
Provisiones
$ 011 $001 $ 0,01 Reserva Provision Ventas
$ 4393 $197 $ 1,97 $3283 $ 32,83 $ 16,42 $ 12995 $ 523,95
$ 4393 $197 $ 1,97 $3283 $ 32,83 $ 16,42 $ 12995 $ 523,95
$ 87,86 $394 $ 3,94 $6567 $ 65,67 $ 3283 $ 25991 $ 1.047,91
Sueldo del de ventas = $ 1.047,91

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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5.3.6 Depreciacion

La depreciacion es la pérdida de valor de un bien como consecuencia de su
desgaste con el paso del tiempo (Gonzalez, 2017). EI método aplicado para calcular

la depreciacion fue el método lineal.

Tabla 83: Célculo de depreciaciones

. Vida Porcentaje Depreciacion
Detalle del bien o Valor de
atil i anual
depreciacion

Muebles y Enseres $ 114,40
Escritorios Politorno

Tijuca-Café 10 $ 358,40 10% $ 35,84
Silla Style Lisa SB-

Caoba 10 $ 162,40 10% $ 16,24
Archivadores 10 $ 229,98 10% $ 23,00
Vitrinas 10 $ 200,00 10% $ 20,00
Silla Ergondmica

Giratoria 10 $ 19325 10% $ 19,33

Instalaciones y

remodelaciones $ 744,00
Remodelaciones de

186 metros cuadrados 10 $ 7.440,00 10% $ 744,00

Maquinaria y Equipo $ 202,10

Maquina spray

automatica SGPWJ

Breath 10 $ 2.021,00 10% $ 202,10

Equipo de computacion $ 128,32
Impresora

Multifuncional 3 $ 6500  33,33% $ 21,66
Computadora 3 $ 320,00 33,33% $ 106,66

Equipo de oficina $ 8,80
Perforadora de papel 10  $ 6,50 10% $ 0,65
Grapadora semi-

industrial 10  $ 17,50 10% $ 1,75
Esfero 10  $ 19,99 10% $ 2,00
Papel Bond Xerox A4

Caja 10 $ 28,50 10% $ 2,85
Carpetas de cartdn Pag.

100 unidades 10  $ 15,50 10% $ 1,55

Total $ 11.078,02 $ 1.197,62

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Analisis: segln los datos anteriores de depreciacion muebles y enseres
representa el 9,55% anual, instalaciones y remodelaciones representa un 62,12%,
maquinaria y equipo representa el 16,88%, equipos de computacidn representan un

valor de 10,71% y equipos de oficina representan un 0,73%.

5.3.7 Proyeccion de la depreciacion
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Tabla 84: Proyeccién de la depreciacion

Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Muebles y Enseres $ 114,40 $ 114,40 $ 114,40 $ 114,40 $ 114,40
Escritorios Politorno Tijuca-Café $ 3584 $ 3584 $ 3584 $ 3584 $ 3584
Silla Style Lisa SB-Caoba $ 16,24 $ 16,24 $ 16,24 $ 16,24 $ 16,24
Archivadores $ 23,00 $ 23,00 $ 23,00 $ 23,00 $ 23,00
Vitrinas $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00
Silla Ergonomica Giratoria $ 1933 $ 19,33 $ 1933 $ 19,33 $ 19,33
Instalaciones y remodelaciones $ 744,00 $ 744,00 $ 744,00 $ 744,00 $ 744,00
Remodelaciones de 186 metros
cuadrados $ 744,00 $ 744,00 $ 744,00 $ 744,00 $ 744,00
Maquinaria y Equipo $ 202,10 $ 202,10 $ 202,10 $ 202,10 $ 202,10
Brxﬁr?uma spray automatica SGPW $ 20210 $ 20210  $ 202,10 $ 202,10 $ 202,10
Equipo de computacion $ 128,32 $ 128,32 $ 128,32 $ - $ -
Impresora Multifuncional $ 21,66 $ 21,66 $ 21,66 $ - $ -
Computadora $ 106,66 $ 106,66 $ 106,66 $ - $ -
Equipo de oficina $ 8,80 $ 8,80 $ 8,80 $ 880 $ 880
Perforadora de papel $ 0,65 $ 0,65 $ 0,65 $ 0,65 $ 0,65
Grapadora semi-industrial $ 1,75 $ 1,75 $ 1,75 $ 175 $ 175
Esfero $ 2,00 $ 2,00 $ 2,00 $ 2,00 $ 2,00
Papel Bond Xerox A4 Caja $ 2,85 $ 2,85 $ 2,85 $ 285 $ 285
Carpetas de cartén Pag. 100 unidades $ 1,55 $ 1,55 $ 1,55 $ 155 $ 155
Total $1.197,62 $1.197,62 $1.197,62 $1.069,30 $1.069,30

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: los valores proyectados en la depreciacion para todos los afios son los mismos por el motivo que son fijos y cabe indicar

que solo para equipos de computacion se deprecian solo por tres afios.
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5.4 Calculo de Ingresos

Los ingresos son los incrementos en los beneficios econdmicos, producidos a lo
largo del periodo contable, en forma de entrada o incrementos de valor de los
activos, o bien como decrementos de los pasivos, que dan como resultado aumentos
del patrimonio neto, y no estan relacionados con las aportaciones de los propietarios
a ese patrimonio (Angulo, 2019).

A continuacién en la siguiente tabla se realiza el calculo de ingresos y se describe
cada uno de los componentes en el cual se indica también el precio de venta unitario

de cada uno:
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Tabla 85: Célculo de ingresos

Productos Unidad de  Costo Margen de utilidad  |ygresos Unidades Pl;/eecrlltzade
medida mensual % $ mensuales  producidas unitario

SPRAY BUCAL A BASE DE CLAVO DE OLOR
Materia prima $1.632,91 $3.26582 $ 1.755,00 $ 0,20
Hoja de Stevia ar $ 150,00 200% $ 30000 $ 450,00 9000 $ 0,05
Clavo de olor a granel gr $ 43500 200% ¢$ 870,00 $ 1.305,00 9000 $ 0,15
Mano de Obra Directa Sueldo $1.047,91 200% $2.09582 $ 3.143,73 9000 $ 0,35
Costos Indirectos $ 572,72 200% $1.14544 $ 1.718,17 9000 $ 0,19
Envases Unidades $ 450,00 200% $ 900,00 $ 1.350,00 9000 $ 0,15
Agua potable y energia eléctrica Kw $ 5088 200% $ 101,76 $ 152,64 9000 $ 002
Mantenimiento N $ 5500 200% $ 110,00 $ 165,00 9000 $ 0,02
Depreciaciones N $ 1684 200% $ 3368 $ 50,53 9000 $ 0,01
Totales $ 3.253,54 $6.507,08 $ 6.616,90 $ 0,74

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Andlisis: se ha determinado que el costo mensual de produccion total es de $3.253,4 y se ha contemplado un margen de utilidad

de 200%, a un precio unitario de 0,74 centavos por cada spray bucal.
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5.4.1 Proyeccion de ingresos

El periodo de proyeccién debe ser suficientemente largo que permita a la
empresa obtener una estabilizacion de sus ingresos, margenes, estructura financiera
y flujos de caja (ACCID, 2009).
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Tabla 86: Proyeccién de ingresos afios 1-2-3

Precio Total Precio Total Precio Total
Productos Can . N Can ) N Can ) o
Unit. afno 1 Unit. afno 2 Unit. ano 3
SPRAY BUCAL A BASE DE CLAVO DE
OLOR
Materia prima $0,20 $ 21.060,00 $020 $ 21.116,86 $0,20 $ 21.173,88
Hoja de Stevia 108000 $0,05 $ 5.400,00 108292 $0,05 $ 541458 108584 $0,05 $ 542920
Clavo de olor a
granel 108000 ¢415 ¢ 1566000 108292 015 § 1570228 1989 §015 1574468
Mano de Obra Directa 108000 $0,35 $ 37.724,76 108292 $0,35 $ 37.826,62 108584 $0,35 $ 37.928,75
Costos Indirectos 108000 $0,19 $ 20.617,98 108292 $0,19 $ 20.673,65 108584 $0,19 $ 20.729,47
Envases 108000 $0,15 $ 16.200,00 108292 $0,15 $ 16.243,74 108584 $0,15 $ 16.287,60
ene%%gife?:tt?ﬂ: g 108000 002 § 183168 08292 002 § 183663 10 g002 $ 184158
Mantenimiento 108000 $0,02 $ 1.980,00 108292 $0,02 $ 1.98535 108584 $0,02 $ 1.990,71
Depreciaciones 108000 $0,01 $ 606,30 108292 $0,01 $ 607,94 108584 $0,01 $ 609,58
Total ingresos $0,74 $ 79.402,74 $0,74 $ 79.617,13 $0,74 $ 79.832,09

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Anélisis: se estima tener ingresos para el primer afio de $79.402,74, para el segundo afio de 79.617,13, para el tercer afio $79.832,09
con un precio por spray bucal a base de clavo de olor de $ 0,74 centavos, para la proyeccion futura de cada afio se considera la tasa

de inflacion de 0,27% del afio 2018 segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos.

110



Tabla 87: Proyeccidon de ingresos afios 4-5

Precio Total Precio Total
Productos Can Unit. ano 4 Can Unit. ano 5
SPRAY BUCAL A BASE DE CLAVO DE OLOR

Materia prima $ 0,20 $ 21.231,05 $ 0,20 $ 21.288,37
Hoja de Stevia 108877  $ 0,05 $ 544386 109171 $ 0,05 $  5.45856
Clavo de olor a granel 108877  $ 0,15 $ 15.787,19 109171  $ 0,15 $ 15.829,81
Mano de Obra Directa 108877 $ 0,35 $ 38.031,16 109171  $ 0,35 $ 38.133,84
Costos Indirectos 108877 $ 0,19 $ 20.785,44 109171  $ 0,19 $ 20.841,56
Envases 108877 $ 0,15 $ 16.331,57 109171  $ 0,15 $ 16.375,67
Agua potable y energia eléctrica 108877 $ 0,02 $ 1.846,56 109171  $ 0,02 $ 1.851,54
Mantenimiento 108877 $ 0,02 $ 1.996,08 109171  $ 0,02 $ 2.001,47
Depreciaciones 108877  $ 0,01 $ 611,22 109171 $ 0,01 $ 612,87
Total ingresos $ 0,74 $ 80.047,64 $ 0,74 $ 80.263,77

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Anélisis: se estima tener ingresos para el cuarto afio de $80.047,64, para el quinto afio de 80.263,77 con un precio por spray bucal
a base de clavo de olor de $ 0,74 centavos, para la proyeccion futura de cada afio se considera la tasa de inflacion de 0,27% del afio

2018 segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
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5.5 Flujo de Caja

El flujo de caja es una herramienta financiera muy utilizada por las empresas,
tiene la finalidad de identificar la capacidad de la empresa de contar con
disponibilidad o deficiencia de efectivo (Hirache, 2013).

A continuacién en la siguiente tabla se describe los ingresos operacionales,

egresos operacionales, ingresos no operacionales, entre otros de cada uno de los
componentes del flujo de caja de la empresa:
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Tabla 88: Flujo de caja

Descripcion Ano O Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
A. INGRESOS OPERACIONALES $27.132,83 $ 79.402,74 $ 79.617,13 $ 79.832,09 $ 80.047,64 $ 80.263,77
Recursos propios $ 16.660,83
Recursos de terceros $10.472,00
Ingresos por ventas $ 79.402,74 $ 79.617,13 $ 79.832,09 $ 80.047,64 $ 80.263,77
B. EGRESOS OPERACIONALES $ - $ 60.223,00 $ 61.189,52 $ 62.175,92 $ 63.182,60 $ 64.210,02
M ateria prima $ - $ 7.020,00 $ 7.038,95 $ 7.057,96 $ 7.077,02 $ 7.096,12
Hoja de Stevia $ - $ 1.800,00 $ 1.804,86 $ 1.809,73 $ 1.814,62 $ 1.819,52
Clavo de olor a granel $ - $ 5.220,00 $ 5.234,09 $ 5.248,23 $ 5.262,40 $ 5.276,60
Mano de Obra Directa $ - $ 12.574,92 $ 12.880,07 $ 13.192,63 $ 13.512,77 $ 13.840,68
Costos Indirectos $ - $ 6.872,66 $ 6.890,67 $ 6.908,73 $ 6.926,84 $ 6.944,99
Envases $ - $ 5.400,00 $ 5.414,58 $ 5.429,20 $ 5.443,86 $ 5.458,56
Agua potable y energia eléctrica $ - $ 610,56 $ 612,21 $ 613,86 $ 615,52 $ 617,18
Mantenimiento $ - $ 660,00 $ 661,78 $ 663,57 $ 665,36 $ 667,16
Depreciaciones $ - $ 202,10 $ 202,10 $ 202,10 $ 202,10 $ 202,10
Gastos Administrativos $ - $ 18.852,38 $ 19.219,00 $ 19.592,94 $ 19.974,34 $ 20.363,36
Gastos de Ventas $ - $ 14.903,04 $ 15.160,83 $ 15.423,66 $ 15.691,64 $ 15.964,87
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) $27.132,83 $ 19.179,74 $ 18.427,60 $ 17.656,18 $ 16.865,04 $ 16.053,74
D. INGRESOS NO OPERACIONALES $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Créditos a contratarse a corto plazo $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Otros ingresos $ - $ - $ - $ - $ - $ -
E. EGRESOS NO OPERACIONALES $ - $ 6.498,69 $ 6.417,84 $ 6.334,91 $ 2.533,49 $ 2.446,28
Gastos financieros $ - $ 4.164,00 $ 4.164,00 $ 4.164,00 $ - $ -
Pago de participacion de utilidades $ - $ 2.252,36 $ 2.139,54 $ 2.023,83 $ 2.529,76 $ 2.408,06
Pago de impuestos $ - $ 82,33 $ 114,30 $ 147,08 $ 3,74 $ 38,22
F FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) $ - $ -6.498,69 $ -6.417,84 $ -6.334,91 $ -2.533,49 $ -2.446,28
G FLUJO NETO GENERADO (C - F) $27.132,83 $ 12.681,05 $ 12.009,77 $ 11.321,27 $ 14.331,54 $ 13.607,47
H SALDO INICIAL DE CAJA $ - $ 2.660,13 $ 15.341,18 $ 27.350,94 $ 38.672,21 $ 53.003,76
1 SALDO FINAL DE CAJA (G +H) $ 2.660,13 $ 15.341,18 $ 27.350,94 $ 38.672,21 $ 53.003,76 $ 66.611,22

Fuente: Investigacién propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Andlisis: en cuanto al flujo de caja se tiene un superdvit de $15.341,18 en el afio 1, el cual en los siguientes afios ird aumentando,
con lo que se podré seguir invirtiendo en materia prima activos para el giro del negocio y de esta manera poder cumplir con las

obligaciones o pasivos. El crecimiento en los afios futuros es sostenible y muy rentable.
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5.6 Punto de Equilibrio

Se entiende por punto de equilibrio aquel nivel de produccién y ventas que una
empresa 0 negocio debe alcanzar para lograr cubrir los costos y gastos con sus
ingresos obtenidos, en otras palabras es el nivel ingresos que iguala a la sumatoria
de costos y gastos operacionales, es decir, donde la utilidad operacional es igual a
cero (Didier, El Punto de Equilibrio, 2019).

Para el calculo del punto de equilibrio se van a utilizar los siguientes datos entre

los cuales estan los costos fijos, costos variables para el afio 1:

Tabla 89: Datos punto de equilibrio

Descripcion Costo Fijo  Costo Variable  Costo Total
Costos $ 202,10 $ 26.26548 $ 26.467,58
Gastos de Administracion $ 18540,38 $ 312,00 $ 18.852,38
Gastos de Ventas $ 1257504 $ 2.328,00 $ 14.903,04
Gastos Financieros $ 416400 $ - $  4.164,00
TOTAL $ 3548152 $ 2890548 $ 64.387,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Tabla 90: Detalle de punto de equilibrio

Descripcion Total
Ingresos total de ventas $ 79.402,74
NUmero Total de unidades $ 108.000,00
Precio Unitario de Venta $ 0,74

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Tabla 91: Calculo del punto de equilibrio

Férmula Siglas Datos Solucién
CF=Costos Fijos $ 35.481,52
CV= Costos
pEg=—CF Variables $28.90548  $55.791,74
14 IT= Ingresos
IT Totales $79.402,74
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CF=Costos Fijos $ 35.481,52
PVU= Precio de

CF venta unitario $ 0,74 72391
PEu=——"— CVU= Costo de
PVU - CVU .
venta unitario $ 0,25

PE $= Punto de

100 equilibrio en dolares  $55.791,74 70,26%
*

PE%=PE$
IT

IT= Ingresos $ 79.402,74
Totales
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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Figura 35: Punto de equilibrio
Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: los datos obtenidos anteriormente nos indican que el punto de
equilibrio en ddlares es de $ 55.791,74, en unidades es de 72.391 unidades y por

Gltimo en porcentaje es del 70,26%.
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5.7 Estado de Resultados Proyectado

Las proyecciones de los estados financieros tiene por objetivo mostrar
anticipadamente la repercusion que tendra la situacion financiera y el resultado de
la gestion futura de la empresa al incluir operaciones que no se han realizado
(Ferrer, 2009).

A continuacion en la siguiente tabla se describe la utilidad bruta en ventas,
utilidad neta en ventas, utilidad operacional entre otras para que al final nos dé como

resultado la utilidad o pérdida del ejercicio de la empresa:
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Tabla 92: Estado de resultados

Descripcion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas $ 79.402,74 $ 79.617,13 $ 79.832,09 $ 80.047,64 $ 80.263,77
(-) Costo de Ventas $ 26.467,58 $ 26.809,70 $ 27.159,32 $ 27.516,62 $ 27.881,80
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 52.935,16 $ 52.807,43 $ 52.672,78 $ 52.531,02 $ 52.381,97
(-) Gastos de venta $ 14.903,04 $ 15.160,83 $ 15.423,66 $ 15.691,64 $ 15.964,87
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 38.032,12 $ 37.646,61 $ 37.249,12 $ 36.839,38 $ 36.417,10
(-) Gastos Administrativos $ 18.852,38 $ 19.219,00 $ 19.592,94 $ 19.974,34 $ 20.363,36
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 19.179,74 $ 18.427,60 $ 17.656,18 $ 16.865,04 $ 16.053,74
(-) Gastos Financieros $ 416400 $ 416400 $ 416400 $ - $ =
(+) Otros Ingresos $ - $ - $ - $ - $ -
(-) Otros Egresos $ - $ - $ - $ - $ -
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $ 15.015,74 $ 14.263,60 $ 13.492,18 $ 16.865,04 $ 16.053,74
(-) 15% Participacion trabajadores $ 225236 $ 213954 $ 202383 $ 2529,76 $ 2.408,06
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTQOS $ 12.763,38 $ 12.124,06 $ 11.468,35 $ 14.335,28 $ 13.645,68
() Impuesto a la renta $ 8233 $ 11430 $ 147,08 $ 374 $ 38,22
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $ 12.681,05 $ 12.009,77 $ 11.321,27 $ 14.331,54 $ 13.607,47

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Analisis: durante la proyeccion del proyecto de cinco afios después de incluir los costos y gastos, para el afio 1 se tiene una utilidad

del ejercicio de $12.681,05 tomando en cuenta el 15% de participacion de utilidades de los trabajadores y el impuesto a renta segln

reformas tributarias del 2018.
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5.8 Evaluacién Financiera

La evaluacion puede considerarse como aquel ejercicio tedrico mediante el cual
se intentan identificar, valorar y comparar entre si los costos y beneficios asociados
a determinadas alternativas de proyecto con la finalidad de decidir la mas
conveniente (Thompson, 2009).

5.8.1 Indicadores

Los indicadores financieros son utilizados para mostrar las relaciones que
existen entre las diferentes cuentas de los estados financieros; y sirven para analizar
su liquidez, solvencia, rentabilidad y eficiencia operativa de una entidad (Alcantara,
2013).

5.8.1.1 Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto de un proyecto es el valor actual/presente de los flujos de
efectivo netos de una propuesta, entendiéndose por flujos de efectivo netos la
diferencia entre los ingresos periédicos y los egresos periodicos (Mete, 2014). A
continuacion se describe los porcentajes de aportacion, la tasa pasiva y la tasa activa

para el calculo de la misma:

Tabla 93: Calculo TMAR

Tasa de Porcentaje Costo de Tasa Tasa
descuento Valor de Oportunidad Activa  TMAR
aportacién b (%) (%)
Capital propio  $16.660,83  61,40% 18% 11,05%
Capitalde ¢4 47000 38,60% 15%  579%
terceros
TOTAL $27.132,83 100% 16,84%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)
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El resultado de la tasa minima aceptable de rendimiento es de 16,84% lo que
representa el costo de oportunidad del capital de inversion $27.132,83 entonces el
plan de negocios sera factible debido a que es superior a cero.

A continuacién en la siguiente tabla se realiza el célculo del VAN mediante los
datos del flujo operacional, el porcentaje de la TMAR para luego con estos datos
ingresamos en excel la formula del VAN:

D D2 Dn

=avortarort " taror

Tabla 94: Calculo del VAN
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$27.132,83  $12.681,05 $12.009,77 $11.321,27 $14.331,54 $13.607,47

VAN $11.599,27

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Andlisis: el resultado del VAN es de $11.599,27 esto significa que el proyecto

sera factible porque su valor es mayor a cero.

5.8.1.2 Tasa Interna de Retorno

Se define como la tasa de descuento que iguala el valor presente de los ingresos

del proyecto con el valor presente de los egresos (Mete, 2014).

A continuacién en la siguiente tabla se realiza el célculo de la tasa interna de
retorno mediante los datos del flujo neto generado, el porcentaje de la TMAR para

luego con estos datos ingresar en excel con su respectiva formula:
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Tabla 95: Calculo tasa interna de retorno

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

ANO 4 ANO 5

$27.132,83  $12.681,05 $12.009,77 $11.321,27 $14.331,54 $13.607,47

TIR

33%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

Andlisis: la tasa interna de retorno es de 33%, que con respecto al valor del

TMAR 16,84%, determina que el proyecto es factible porque es mayor al TMAR.

5.8.1.3 Beneficio Costo

El analisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacion

entre los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con el fin de

evaluar su rentabilidad (Jahiz, 2012). A continuacién en la siguiente tabla se realiza

el calculo del mismo se realiza mediante la division del valor actual neto dividido

para el valor de la inversion:

Tabla 96: Calculo costo-beneficio

ANOS INGRESOS COSTOS
Afo 1 $ 79.402,74 $ 26.467,58
Afo 2 $ 79.617,13 $ 26.809,70
Afo 3 $ 79.832,09 $ 27.159,32
Afio 4 $ 80.047,64 $ 27.516,62
Afo 5 $ 80.263,77 $ 27.881,80
Total $ 399.163,37 $ 135.835,01
B/C $ 2,94
Resultado $ 1,94

Fuente: Investigacion propia
Autor: Ojeda, J (2018)

El resultado permite establecer la relacion que por cada dolar de inversion se

espera un retorno de 1,94 centavos.
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5.8.1.4 Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacién de la inversion es un criterio para valorar inversiones
que queda definido como el periodo de tiempo que se requiere para recuperar el
capital invertido en la fase inicial de un proyecto (EmprendePyme, 2019). Para el

calculo del periodo de recuperacion se aplicara la siguiente formula:

Tp
Fj

S A—— )|
(1+ i)/
J=o

PRI = 2,90
PRI anos = 2 anos

PRI meses = 9 meses

Andlisis: la inversion es de $ 27.132,83 la cual est& proyectado para recuperar

la misma en un tiempo establecido de 2afios, 9 meses.
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Anexo 1. Poblacién de Chimborazo
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Anexos 3. Datos de Edad Chimborazo
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Anexos 4. Actividades Econémicas de la Poblacion
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Anexos 5. Redatam - Poblacién Urbana Chimborazo

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 201|O % m _!INEC

Por que cada hecho de tu vida cuenta... Ecu. cuenta con el INEC

~ ANALISIS DE DATOS CENSALES
[CEPALICELADE Redatame+ P 1/30/2013
~ ESTRUCTURA DE LA POBLACION Base de datos
Ecusdor:Censo de Poblacién y Viviends 2010
[Poblaci6n por Sexo y Grupos de Edad Filtro
Distribucién por Edades [viviENDA, UR=1
Relacién de Dependencia firea Geoarafica
Relacién de Masculinidad / Femeneidad NIN_06 sel
Crosstab
» ADULTO MAYOR: (65+) e Edad
+ FECUNDIDAD - MORTALIDAD INFANTIL por Sexo
+ EDUCACIGH Edad Sexc
Hombre
+ INDICADORES PREDEFINIDOS 0 1472
1 1615
» ESTADISTICAS BASICAS 2 1771
3 1719
» INFORMACION GENERAL a 1752
5 1721
6 185
7 154
B 1877
B 1,760
1 1968
1 1793
2 1683
13 1,755
4 1724
15 1926
16 1768
17 1887
S 2110
- 2,204
< > 0 1952

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010

Por que cada hecho de tu vida cuenta... Ecuador cuenta con el INEC il & o
R— s m
* ANALISIS DE DATOS CENSALES @ -
% 11
RUCTURA DE LA POBLACION % 102
& -]
Poblacién por Sexo y Grupos de Edad 8 7
Distribucion por Edades & 45
Relacion de Dependencia 0 €7
Retacion de Masculinidad / Femeneidad £l 0
2 2
» ADULTO MAYOR (65+) a3 i
] -]
+ FECUNDIDAD - MORTALIDAD INFANTIL - &
» EDUCACION * *
7 1
» INDICADORES PREDEFINIDOS % 0
E:l 4
 ESTADISTICAS BASICAS 1 £
101 3
» INFORMACION GENERAL 102 1
104 1
105 1
Total 8,171
Procesado con Redatam+5P
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS - INEC, ECUADOR

Fuente: INEC 2010
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Anexos 6. Arbol de problemas

ALTO  RIESGO EN LA APARICION DE PATOLOGIAS BUCALES

A

APARICION DE EFECTOS SECUNDARIOS
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NO NATURALES
F A F
MiNIVIA PRODUCCION DE SPRAYS
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4
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NO NATURALES,
A
| I | | |
. ESCASA COMUNICACION DE VARIEDAD DE GRAN CANTIDAD DE
E;ifg&%cx'ﬁmo Ezcﬂﬁgﬁmégﬁ L0S ODONTOLOGOS ASUS | | PRODUCTOS DE SPRAYS | | CAMPARAS PUBLICITARIAS
SUENA UVPEZA BLCA S DESALUD BUCAL PASCIENTES SOBRE UNA BUCALESABASEDE | | DE SPRAYS BUCALES ABASE
BUENA HIGIENE BUCAL QUiMIcos DE PRODUCTOS QUIMICOS
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Anexos 7. Arbol de Objetivos

A A

CONOCIMIENTO ACERCADE LOS INTERESDE LS ERSOIAS PR E
BENEFICIOS DE ESTOS PRODUCTOS CONSUHODEPRODLCTOS
NATURALES BUCALES A BASE DE COMPUESTOS
NATURALES

=
=
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Anexos 8. Caracteristicas y beneficios del clavo de olor

CARACTERISTICAS? BENEFICIOS?

Tiene un aroma caracteristico y sabor Propiedades medicinales.

pungente.

Es miscible en etanol y en dietil éter. Antiséptico, analgésico, odontologia caries.
Es ligeramente miscible en agua. Antibacteriano, anestésico.
Adquiere un color marrén con el Repelente de insectos.

envejecimiento o en contacto con el aire.

Fuente: elaboracién propia a partir de: 1) Japanese , 2001, 2) Rana, & Charan, 2011.
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Anexos 9. Encuesta

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Tema de la investigacion de mercado: Creacion de un spray bucal a base de clavo de olor en la

ciudad de Riobamba Provincia de Chimborazo.

1.- ¢{Usted consume algun tipo de spray bucal o enjuague bucal?

Sl ()
NO ()

2.- ¢Al momento de comprar un spray bucal con respecto a su composicion indique cual de las
siguientes opciones influye en su compra?

Este hecho a base de productos quimicos ( )
Este hecho a base de productos naturales ( )
Este hecho a base de productos naturales y quimicos ( )

3- ¢Cual es la presentacion del spray bucal que usted compra?

10 ml (
20 ml (
30 ml (
15 ml (

4.- (Al ofertar un spray bucal que bondades destacaria en la decision de compra de un potencial
cliente?

Saludable

Practico y facil de llevar
Natural

Innovador

5.- ¢Cual es el medio de comunicacién de su mayor preferencia?

Radio

Tv

Prensa
Gigantografias

6.- ;Que marca de spray bucal prefiere?

Aquafresh
Kloos
Listerine
Inniste

7.- ¢(Cuantos sprays bucales consume al mes?

Uno ()

Dos (

Tres (
(

)
Cuatro )
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8.- ¢Consumiria usted un spray bucal hecho a base de clavo de olor?

Si

()
No ()

9.- ;Cdmo valora las caracteristicas a la hora de la compra (siendo uno el de mayor importancia y
diez el de menor importancia)?

Precio ()
Envase ()
Tamafio ()

10.- ¢Cual es el lugar de su mayor preferencia para realizar sus compras de productos de limpieza
bucal?

Tiendas

Supermercados
Farmacias ()
Mini mercados ()

11.- ¢De los siguientes aspectos selecciones cual cree usted un aspecto negativo que tiene el clavo
de olor?

En la salud
Toxicidad
Reacciones alérgicas
Altos costos

12.- ¢De los siguientes aspectos selecciones cudl cree usted un aspecto positivo o0 aspectos positivos
que tiene el clavo de olor?

En la salud
Anestésico
Reduce el mal olor
Previene caries

13.- ¢ Cuanto dinero emplea generalmente en la compra de sprays bucales?

De $1 a $2
De $3 a $5
De $6 a $8

(
(
(
De 9 en adelante (
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Anexos 10. Planta Clavo de Olor

| C) > C @ U & https://www.clavo10.com/beneficios/

Cla Principal  Informacién v

BENEFICIOS DE LA ESPECIA CLAV/

11/07/2018 por redaccion

Las propiedades de los botones de las flores del drbol clavero son bastantes
extensas, y poseen muchas bondades a las que podemos sacar provecho, ya sea
mediante su uso externo o por su consumo. Si atn no te has enterado del gran
poder medicinal que guarda, seguidamente te explicaremos algunos beneficios
de la especia clavo y las propiedades que tiene para tu salud.
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Anexos 11. Cotizacién del terreno

®O casas.mitula.ec/offer-detalle/12682/1960110470355023962/11/1/terrenos-guano-chimborazo/Dop 70%

Mitula© terrenos guano chimborazo

[foom)

Cnimdorazo, Chimborazo

< Fausto Llerena
0979 OO
S Vverwekom

Ubicacion: Guzand - Chimdorazo - Ecuator
Facha de pubiicacion: 27 de Jull

Esaribir un comentario

mEnEER

magen 3026

LV

Descripcion Terrenos

Precio: § 11.000 Anunciante: Particular "5« Terreno en venta 401 m2

-
u en guano

de oportunidad Vendo terreno en guano.

terreno de 225 metros cuadrados, tiene agua potable luz electrica, alcantarillado,
calle adoquinada, linea telefonica, frente al terreno goza de canchas deportivas, local
para actos sociales, servicio de transporte papeles en regla

Categoria: Viviendas, Locales > terrenos

Lugar: guano

Teléfono: 0979404502
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https://www.doplim.ec/terrenos-sr-38
https://www.doplim.ec/terrenos-sr-38
https://www.doplim.ec/celulares-telefonos-sr-10

Anexo 12. Cotizacion de Remodelacién

-

Registrarse ‘ Ayuda

Categorfas... ‘ Ingresar

Inicio - Casa- Muebles - Jardin + Muebles - Muebles en Quito - Estructuras metalicas $40 m2

Estructuras metalicas $40 m2 Vi

Pablo V.

o Valldé su cuenta en Facebook

Teléfono de contacto (opcional)

Mensaje

Enviar mensaje
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Anexos 13. Cotizacién de Muebles

¢ 00& https:/fwww.inio.com.ec/cart w @ vl

;Dudas para completar tu compra?
O Llsmanos RESUMEN DE TU PEDIDO
~ (02) 605-0330
Subtotal 12) $520.80
CARRITO DE COMPRAS
Envio + Sequro
Calculor envio
Esertorio Poltorno Tijuca - Café Aolor cupén
NUEVO
TOTAL $520.80
$89.60 Enviado y Vendido por proveedor Marketplace Canided: | 4V (X)
PROCESAR COMPRA
l/é\l COMPRA 100%
SEGURO
Silla Style Lissa 5B - Caoba 4
NUEVQ
@ PROTECCIGN AL COMPRADOR
1‘ $20.30 Enviadoy Vendio por PICA Carided| 8 (x)
@ ASESORIA TELEFONIC: (0]
" 050330, COMFRAPOR
& C @ @ nhttps://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-418195265-archivadoresescritorioscajoneras-muebles-de-ofic 8 - w ¥+
Categorias Tu historial Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda
Volver al listado | Hogary Muebles > Muebles Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 6 vendidos
Archivadores,escritorios,... <
Muebles De Oficina

US$S 114

Pago a acordar con el vendedor

Acepta depésito bancario, efect

Ms informacion
2 Entrega a acordar con el vendedor
Cayambe, Pichincha ( Quitc

Més informacién

Cantidad: 1 unidad v

P 9 ol
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€ 1=y G
mercado

@ & https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-4 18648822-vitrinas-estanterias-mostrador-exhibidor-mesas-p

B - @

libre Q Q Descarga gratis la app de M
Categorias Tu historial Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingre
Volver al listado Hogar y Muebles > Muebles Compartir | Vel
I Vitrinas Estanterias
Mostrador Exhibidor
Mesas Peluquerias.
@ U$S 100
2 Pago a acordar con el vendedor
i a;esplt:(;;p::g: bancario, efectivo.
2 Entrega a acordar con el vendedor
= 3] et
Cantidad: 1unidad v (190 disponibles)
=1
O OO & nipslabahiasc/order w@ y
=R LA UANIAEL - |
= AUTOSYMOTOS  CELULARES  CUIDADOPERSONAL  ILUMINACINLED  JUEGOSY JUGUETES
# > Sucesta
PRODUCTOS EN su CESTA Su cesta contiene 1 producto
m 2 3 4 5
Resumen Iniciar sesidn Direceidn Transporte Pago
producto Descripcidn Disponibilidad Preciounitario | Cant. Total
Silla para Oficina de Escritorio Ergondmica Ultra Gamer
1
(h SKU: 60088 3189‘00 m 31 8.00
Total productos: () 3189.00
CUPONES
Total envio: $4,25
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Anexos 14. Cotizacién de Herramientas

€)> X @

¢« Back to search results for "destilador de aceites esenciales”

® @ https://www.amazon.com/Distiller-Moonshine-Alcohol-Stainless-Thumper/dp/BOOXZ381FO/ref=sr_1_27ie=UTF

WMN_TRULYSTEP DIY 3 Gal 12 Liters Home
Distiller Moonshine Alcohol Still Stainless
Boiler Copper Thumper Keg ...

by WMN_TRULYSTEP

Prir Wi ey v 184 customer reviews | 164 answered questions
Price: $135.00

plete distillati i suitable for
beginners or expert distiller,easy to handle and installation.

* Material and Construction - safe & non-toxic red copper and stainless
steel materialThere is NOT ANY lead in all the parts, all the parts are
made of food-grade materials,The fermenter is specially thickened.
(Dimensions:capacity: 3 Gallons / 12L, Height: 9.8inch, Diameter:

- O YN @

share ) ] W @ 1K+ Shares

$135.00

This item ships to Ecuador. Want
it Friday, Jan. 182 Order within 12
hrs 11 mins and choose
AmazonGlobal Priority Shipping
at checkout. Learn more

In Stock.

Sold by WMN_TRULYSTEP and
Fulfilled by Amazon.

Qy: 1

9.8inch.)

* Build-in thermometer - Metal Thermometers show as: Celsius &
Fahrenheit, So Operator can Inspect the Temperature easily when
Running the Distiller,Free Stainless Steam Plate and Gauze Bag, to
prevent Burn Out, and has much better on distillation. Free
Temperature Sticker on the Fermenter, can inspect the Temperature
when use the big pot as a Fermenter Pot.

* Multipurpose usage - there are many different ways to use our T
Moonshine Alcohol Still,home distiller can be used for seawater [ adiolt ‘
distillation,steam distillation and for distilling alcohol.According to
your favorite,you can make different kinds of items in the moonshine
stills such as Alcohol, Ethanol, Whiskey, Water Distiller, Wine Making,

- Essential Oils, Hydrosol,etc.

* %% %% 100% REFUND GUARANTEE - We guarantee One Year

Warranty, Online Video Guide and Free Parts Exchanged, You can

Add to Cart

@ peliver to Ecuador

~ TRULYSTER

Other Sellers on Amazon

New (2) from $135.00

rest assured to buy. If you are not fully satisfied with our products, we Have one to sell? Sell on Amazon |
will give you a full refund.
Esperando a images-na.ssl-images-amazon.com...
c ® @ & https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-418325959-basureros-para-reciclaje-industriales-_JM2quantity=1 - @ v N
mercado . .
libre Q Q Descarga gratis la app de Mercado Lib
Categorias Tu historial Tus compras Vender Creatucuenta | Ingresa | Ayu
ractor ju

Volver al listado

e
c @

mercado Q

Hogar y Muebles > Otros Compartir | Vender uno igui

Nuevo - 12 vendidos
Basureros Para Reciclaje <
Industriales

U$s 22

2 Pago a acordar con el vendedor
Ace

ta depsito banca
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor

ncha ( Quito )

Yo

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad v

o @ 7y &

@ & https/articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-418328662-balde-plastico-rey-comercio-20its-ct-_IM?quantity=1

libre Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorias Tu historial Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda

cocina - sire acondicionado - cocinas a gas - almohadas - sabanas

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

Nuevo - 3 vendidos
Balde Plastico Rey <@
Comercio 20lts C/t

U$s19=

=3 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario, efectivo, ta
crédito.

Mas informacicn

Jo

Entrega a acordar con el vendedor
Cuenca, Azuay
Mas informacidn

Cantidad: 1unidad v (7 disponibles
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Anexos 15. Cotizacion de Maquinaria y Equipo

) (@ @ hitps;/message.libabacom/msgsend)draftPo htmiproductld=15326398258id _f=IDX1g-Tgsppp3dyliT B ~9U ¥ I

Alibaba com  start order

" Global trade starts here"

Start Order Negotiate with Supplier Confirm Order & Pay Shipment Confirm Receipt

Supplier Shuyi Yu, Shanghai Shengguan Machinery Equipment Co,, Ltd. i' Show suppliers details v

Products to Request
Product Name * Quantity * Your offer (per unit price)
é SGPW. Breath Automatic Small Bottle Spra
| S Seis Us§ 350 Remove Product

f Fillng Capping Machine

+Add New Product
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Anexos 16. Cotizacion de Equipos de Computacién

- g v
N 2]
usca productos (O:‘\ I.;E{:\\J ,Q.\ -]n_=°’
7~ (02) 605-0330
Subroral (2) $385.00
CARRITO DE COMPRAS
Envio + Seguro
Caleular envio
Combo Computadora Estudiantil + Monitor Lg 19,5 + Accesorios Aglicar cupén

po -
Cpdén: DVD TOTAL $385.00
oo N »
-33% Enviado y Vendido por MirandaSeft Contidad: | 1 W (x) PROCESAR COMPRA

$320.00

/N

COMPRA 100%
0
o/

SEGURO

Impresora Multifuncional Canon MG2410 Sistema De Tinia Continua Adaptado

4:;i=l NUEVO
$65.00 Enviado y Vendido por AURA TECHNOLOGY (x)

Cantidad: | 1 W
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Anexos 17. Cotizacion de Equipos de Oficina

c @ ® & https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-418665676-esfero-espia-camara-microfono-fotos-hd-pluma- B -9 ol

Volver al listado Electronica, Audio y Video Otros Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 29 vendidos

Esfero Espia Cdmara Q@
Microfono Fotos Hd Pluma
Audio Impormel

U$S 19

o Pago a acordar con el vendedor

Acepta d

Mas informacion

Record and
Power Switch Power Indication

@ Entrega a acordar con el vendedor

Quito, F

ncha ( Quito )

Mds informacion

Cantidad: 1 unidad v

Videp/photo
mode switch

Cc o @ & https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-418476213-perforadoras-de-papel-para-uso-pesado-ideal-para-ofic e O ol
lIIE"ré:rng Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Tu historial Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda

o - cierra circular

iremel - esme

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Para oficinas Compartir | Vender uno igual

- —
v

Perforadoras De Papel
Para Uso Pesado, Ideal
Para Oficinas

U$s6

A Pago a acordar con el vendedor

Acepta dep

cario, efectivo,

Més informacion
o Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Cantidad: 1unidad v (2

cC @ @® @ https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-418321081-oferta-papel-bond-xerox-a4-caja-10-resmas-alta-calida - O W Lo
E"l"xew 2 Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Tu historial Tus compras Vender Creatucuenta | Ingresa | Ayuda

circular - ma:

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Para oficinas Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 1295 vendidos

Oferta Papel Bond Xerox
A4 Caja 10 Resmas Alta
Calidad!!!

U$S. 28>

A Pago a acordar con el vendedor
A pési efectivo

Mas informacion

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

Qu

Ver costos de envio

Cantidad: 1 unidad v (4
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c @ @ & https:/articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-418296525-carpetas-de-carton-pag-100-un-_JM?quantity=1 RN « 4 ¥

mercado
liore

Categorias Tu historial Tus compras Vender

dremel - d

| - stanley - bombas de ag:

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Para oficinas

Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta | Ingresa = Ayuda

Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 5 vencidos

Carpetas De Carton Paq. <
100 Un.

LIES 15

2 Pago a acordar con el vendedor
Mas informacion

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

Cantidad: 1unidad v

Comprar
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Anexos 18. Cotizaciones de Inventarios

o @ U & https//superfoodsecuador.com/carrito/ B B g [\

o SUPLL TUUUY

INICIO SUPERFOODS ~ CAFETERIA ~ RECETAS ~ EVENTOS BLOG TIENDA ~ CONTACTENOS ~ CATALOGO NAVIDAD 2018

Carrito

©® Lo sentimos, no tenemos suficientes "CLAVO DE OLOR A GRANEL 100GR." en existencia para completar tu pedido (4 en existencia). Por favor, edita tu carrito y vuelve a

intentarlo. Nes disculpamos por cualquier inconveniente causado.

@ Carrito actualizado

Producto Precio Cantidad Total
% s CLAVO DE OLOR A GRANEL 100GR $2.90 150 $435.00
Puedes estar interesado en... Total
c @ @® © @ https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-41 69-hoja-seca-de-stevia-rebaudiana-planta-deshidratad P L
@ m?[g:rzdo Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Tu historial Tus compras Vender Creatucuenta | Ingresa | Ayuda

Volver al listado | Alimentos y Bebidas > Comestibles Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 54 vendidos
Hoja Seca De Stevia <
Rebaudiana Planta

Deshidratada, 50g

UBST

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas

formacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
e P ha (Q )

Ver costos de envio

Cantidad: 1unidad v

casa > AllIndustries > Packaging &Printing > Bottles (130742689) || Subscribe to Trade Alert

Nuevo estilo venta directa de la fabrica de plastico contenedor de 100 ml botella Guangzhou Ruijia

de perfume de aerosol weh? Packing Products
120ml  150ml Co., Ltd.

FOB ia Precio: Consiga El Ultimo Precio

100ml

sms o
US $0.02-0.5/unidad 100 Unidad/es (n O broveciorci

Garantia comercial

Contactar Proveedor 2 Verificacion In Situ

B Video de la empresa

Chatear

A6 Satisfecho
Asistencia del Garantfa comercial “¥'7 44 Resefias v

Nivel de transaccion: @ @ @

Pago: VISA @2 TT e-Checking PayLlater More
Envio Servicio de envio marftimo de Alibaba.com desde China hasta los EE. 197 Tmnssctions 90000+
w Tiempo de respuesta (1) <24h

Obtener cotizacion de envio Tasa de respuesta 86.9%

View Company Profile

 datos desde gj.mmstat.com.
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casa > Alllndustries > Gifts & Crafts > Stickers (119502700) || Subscribe 10 Trade Alert
@ Auto-adhesivo impresion de efiqueta para botella de aceite esencial
FOB Referencia Precio: Cansiga El Ultimo Precio

US $0.01-0.1 /unidad 1000 Unidad/es Rollo Impresicn de etiqueta
autoadhesiva (min. Order)

[ Contactar Proveedor

@ Chatear @ Solicitar muestra GRATIS

Asistencia del ... | ' Garantia comercial - Para prot el pago a la entrega

Pago: VISA @2 TT e-Checking Paylater More

Envio Servicio de envio marftimo de Alibaba com desde China hasta los EE.
Ver imagen més grande uu.

Obtener cotizacion de envio

SR

Afadir paraco..  hCompartir
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o0& https:/fwww.banecuador.fin.ec/simulador-de-credito/

Simulador Crédit

Anexos 19. Préstamo Bancario Banco de Fomento BNF

Nombre: Apellido:
Javier ’ Cjeds
Correo Electronico: Teléfono:

fomancheno@outllck.com

] ’ 0995205284

Ciudad

[ Ricbamba

*Tipo de credito:

* Destino:

[ Emprendimignts

v] ’ Capital / Produccicn

* Forma de Pago:

Y]

[ Mensual

Mento Desde: Monto Hasta:
§500.00 5 50000.00

Tasa Tasa Efectiva:
11.26 % M88%

Plazo Hasta
2 sfios

* Mento Deseado: * Plazo:

[ 10472 g ” 3 sfios

* Sistema de Amortizacion

Couts fija
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Anexos 20. Inflacion anual del IPC

® www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/Inflacion/2018/Diciembre-2018/01 ipc Presentacion_|IPC_dic2018.p e @ ﬁ

' s, .. JlINEC ™ 1rc
Evolucion en los meses de diciembre
Variaciones Porcentuales (2009 - 2018)
10,00% = var. Mensual ——var. Anual 10.00%
8,00% 8,00%
g
v =
£ s00% 600% 8
s °
T 400% 400% @
E] [
= ]
< . E
g 2 0,56% 76751% ' ozm| 2085
B . . 0,40% 0,09% ole%  0.10% ]
£ ooox WE  mE mm et A RL 2= 000% 8
> o [-0.20% s
-2,00% -2,00%
dic-09 dic-10  dic-11  dic-12  dic-13  dic-14  dic-158  dic-16  dic-17  dic-18
Inflacién anual ] r Inflacién mensval T
El promedio en el periodo H promedio en el periodo
2009 - 2018 fue de 2,82%. 2009 - 2018 fue de 0,22%.
Indice de Precios al Consumidor (IPC base: 2014=100] - 09
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Anexos 21. Tabla de amortizacion

Tasa anual 11,86 % ]
Periodos por afio 12 cuotas mensuales 0
Tasa periodo 0,99 %
Periodos totales 36 Periodos de pago 36
Periodos de gracia 0 Factor de anualidad 0,0331
Monto préstamo $ 10.472 Plazo en anos: 3,00
Gastos al inicio $0 0
(1]
FlUjO de fondos TIR anual TIR por periodo
12,53 % 0,99 %
TOTAL $12.496 | $10.472 $ 2.024
Meses Cuota|Amortizacién Intereses Deuda
0 -10.472 10.472
1 347 244 103 10.228
2 347 246 101 9.982
3 347 248 99 9.734
4 347 251 96 9.483
5 347 253 94 9.230
6 347 256 91 8.974
7 347 258 89 8.715
8 347 261 86 8.454
9 347 264 84 8.191
10 347 266 81 7.925
11 347 269 78 7.656
12 347 271 76 7.384
13 347 274 73 7.110
14 347 277 70 6.833
15 347 280 68 6.554
16 347 282 65 6.271
17 347 285 62 5.986
18 347 288 59 5.698
19 347 291 56 5.407
20 347 294 53 5.114
21 347 297 51 4.817
22 347 300 48 4.518
23 347 302 45 4,215
24 347 305 42 3.910
25 347 308 39 3.601
26 347 312 36 3.290
27 347 315 33 2.975
28 347 318 29 2.657
29 347 321 26 2.337
30 347 324 23 2.013
31 347 327 20 1.685
32 347 330 17 1.355
33 347 334 13 1.021
34 347 337 10 684
35 347 340 7 344
36 347 344 3 0
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Anexos 22. Riesgo Pais
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Anexos 23. Tabla de impuesto a la renta 2018

@ @ www.sri.gob.ec/web/guest/impuesto-renta

Fraccion Basica

11.310
14.410
18.010
21.630
43.250
64.860
86.480

115.290

Revise aqui la tabla de calculo del Impuesto a la Renta correspondiente al periodo actual y afios anteriores.

Impuesto a la Renta para herencias, legados y donaciones

Exceso hasta Impuesto
Fraccion Basica

11.310 0
14.470 0
18.010 155
21.630 515
43.250 249
64.860 4.193
86.480 8.513
115.290 13.920
En adelante 22.563

NAC-DGERGCG16-00000507
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Anexos 24. Referencia de tasa interés pasiva del Banco Central del Ecuador

tenido.beefin.ec/docume

nt g

@ i@ Banco Central del Ecuador (E

*Resolucion 437-2018-F de 26 de enero de 2018 de lo Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera.

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Refer I % anual Tasas Refi ial % anual
Depositos a plazo 5.70 Depdsitos de Ahorro 1.07
Depdsitos monetarios 0.66 Depésitos de Tarjetahabientes 1.04
Operaciones de Reporto 0.10
4. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referencial % anual Tasas Refi ial % anual
Plazo 30-60 4.07 Plazo 121-180 5.92
Plazo 61-20 4.63 Plazo 181-360 6.40
Plazo 91-120 5.50 Plazo 361 y mas 7.85
5. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO
(segiin regulacion No. 133-2015-M)
6. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
7. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 5.70 Tasa Legal 8.82
Tasa Activa Referencial B.82 Tasa Maxima Convencional 9.33

8. Boletin de Tasas de Interés

8.1. Boletin Semanal de Tasas de Interés

8.2. Comparacion Tasas: Activas Promedio — Referenciales BCE

9. Informacion Histdrica de Tasas de Interés

9.1. Tasas de Interés Efectivas

9.2. Resumen Tasas de Interés
9.3. Tasas de Interés por Tipo de Crédito (Vigente hasta Julio de 2007)
9.4. Boletines Semanales de Tasas de Interés
10. Material de Apoyo:
10.1. Instructivo de Tasas de Interés

11. Informes de Tasas de Interés:
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