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RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente trabajo se pretende demostrar la factibilidad de la produccion vy
comercializacién de agua de magnesio embotellada, bajo la marca “Magnessium”,
la cual se convertiria en una nueva alternativa para el mercado por su
conveniencia econémica y bondades que la hacen bastante atractiva. Los
capitulos a desarrollarse en este proyecto daran las pautas para el conocimiento a

profundidad del contenido de esta propuesta.

En el capitulo 1, se estableceran las bases sobre las cuales el proyecto se origino
y el porqué es importante su desarrollo; planteando correctamente el problema y
estableciendo los objetivos que poco a poco ayudaran al avance eficaz de este
trabajo. En este capitulo también se encuentra la fundamentacién teorica y
cientifica en la que se enmarca el proyecto y que muestra las herramientas

relacionadas con los temas a tratar para el desarrollo del plan de negocio.

El capitulo 2 establecera el analisis del mercado donde lo més relevante es
obtener toda la informacion necesaria sobre el mercado meta y la competencia
existente, de manera que se establezcan las estrategias pertinentes que
promocionen directamente el producto ofrecido a los clientes, proyectando una
imagen respetable que permita a la empresa en un corto plazo posicionarse en el

mercado.

Finalmente en el capitulo 3, se explicara con mayor detalle la propuesta creativa,
comenzando por el planteamiento de su planificacion estratégica a través de la
mision, vision y objetivos, para posteriormente adentrarnos a su estructura
organizacional y constatar bajo que aspectos legales se enmarca este proyecto.
También se incluye todo lo relacionado a la localizacién éptima del proyecto, asi
como sus procesos de funcionamiento, tareas del personal, y equipamiento
necesario para la éptima operacion del negocio y un estudio financiero que dara el
diagnostico final, evaluando econémicamente la propuesta mediante indicadores
de rentabilidad como el TIR, y VAN; que ayudaran en la toma de decisiones
respecto a la aprobacion y puesta en marcha de este proyecto.
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CAPITULO |

1. DISENO DE LA INVESTIGACION
1.1. Introduccién de la investigacion

Todos los seres humanos necesitan sales minerales para el buen funcionamiento del
organismo; es vital consumir el calcio, el magnesio, los bicarbonatos, el potasio y los

sulfatos. Todos estan presentes en la mayoria de las aguas minerales.

El cloruro de magnesio es, de todos los minerales, el mas indispensable, pero el que
se asimila alcanza pocas veces la cantidad aconsejada, cuando el organismo
comienza a absorber cada vez menos magnesio de la alimentacién, provocando,

vejez y enfermedades. Por eso debe ser tomado de acuerdo a la edad.

Este mineral contribuye al buen funcionamiento del sistema nervioso, a la relajaciéon
muscular, combate la fatiga, activa los rifiones para eliminar el &cido Urico; en la
artritis, descalcifica la membrana de las articulaciones; ataca la esclerosis
calcificada, evitando infartos, purificando la sangre; disminuye el agotamiento
intelectual, alivia los dolores de la artrosis, elimina la atrofia muscular, previene

problemas de prdéstata, es laxante y tonificante.

No es un remedio, es un alimento sin ninguna contraindicacién y compatible con
cualquier medicamento en simultdneo. Tomarlo para una enfermedad determinada,
equivale a reordenar todo el organismo, consiguiendo, de ésta forma, una cura

integral.
El presente trabajo de investigacion se desarrollara en tres capitulos:
Capitulo I: Se plantearad la problematica encontrada, se desarrollara el marco

tedrico y conceptual, se estableceran los objetivos y se definiran las hipétesis a

comprobarse.
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Capitulo II: Se realizar4 el analisis situacional actual de la industria y de la
competencia, se efectuara un analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades

y Amenazas (FODA), ademas de presentar la investigacion cuantitativa y cualitativa.

Capitulo lll: Se presentard la propuesta de creacion, la cuél sera detallada paso a
paso para su puesta en marcha.

1.2. Problema de Investigacion

1.2.1. Planteamiento del problema

Muchas personas sufren hoy en dia de problemas relacionados con los huesos. La
gran mayoria de personas combate este problema con calcio. Lo cierto es que la
asimilacion del calcio no siempre es eficiente. Del total de calcio que consumimos
dia a dia, solo cierto porcentaje es asimilado por el cuerpo, el resto es desechado
por el organismo. El cloruro de magnesio es un mineral que ayuda a este problema,
permitiendo que el calcio se asimile mejor. Mas aun sus beneficios no solo se

limitan a los problemas relacionados con los huesos sino que va ain mas alla.

1.2.2. Formulacion del Problema de Investigacion

¢Por qué las personas no consumen suficiente cloruro de magnesio para su

organismo?

1.3. Objetivo de la investigacion

1.3.1. Objetivo General

Hacer que las personas reflexionen de los beneficios y consuman lo recomendable
de cloruro de magnesio para el organismo.

1.3.2. Objetivos Especificos

= Conocer porgue no consumen la cantidad necesaria de cloruro de magnesio

para el organismo.
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= Difundir la importancia y beneficios del magnesio.

» Analizar los competidores mas fuertes y representativos.

1.4. Justificacion de la investigacion

El magnesio es un mineral que se encuentra en unas proporciones pequefas en
nuestro organismo, y sin embargo es vital para mantenernos sanos, de hecho,

interviene en numerosas reacciones metabdlicas, incluida la produccién de energia.

Es tal su importancia; que se la considera absolutamente imprescindible para un
correcto funcionamiento del organismo y de forma muy especial, del corazén, las

arterias, el aparato musculo esquelético y el sistema nervioso, endocrino y digestivo.

En suma se trata de un mineral importante y, sin embargo, los expertos calculan que

entre el 15y 20% de la poblacion tiene carencia crénica de magnesio.

Al parecer la carencia de magnesio afecta principalmente a las personas que solo
consumen alimentos procesados, es decir a quienes no ingieren habitualmente
frutas, hortalizas u otros alimentos crudos, o que en general, mantienen una

alimentacion pobre.

También es frecuente en alcohdlicos y en personas con cirrosis hepatica, diarreas

prolongadas mala absorcion intestinal y enfermedades renales.

El cloruro de magnesio es siempre indispensable para nuestra salud, pero hay
periodos en la vida en los que se hace mas necesario, como es en el caso de

pubertad y la vejez.

Es necesario y de mucha importancia que las personas tengan conocimiento de este
mineral; cuales son sus bondades y beneficios la cual es de mucha importancia su

presencia en nuestro organismo.
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La justificacion de este proyecto se puede traducir en términos de propésito y de
también en términos de aporte que pueda brindar conocimiento y bienestar para la

sociedad.

1.5. Estado del arte

La fundamentacion tedrica que servira de base para el desarrollo del presente

trabajo, se basara en lo expuesto por diferentes autores como:

!Bill Sardi (Article appeared in the May 1999 issue of the Townsend Letter for

Doctors and Patients)

El magnesio es un mineral natural, es uno de los minerales mas importantes que
necesita nuestro cuerpo, el magnesio es un metal blanco que se consigue en metal
o de compuesto en algunas verduras como por ejemplo el brécoli, es abundante en
el agua de mar, esta estrechamente relacionado con el calcio y el fésforo, en cuanto
a su ubicacion y funciones en el organismo; casi el 70% se encuentra en los huesos
y el resto se localiza en la sangre y los tejidos blandos, el tejido muscular contiene

mMAas magnesio que calcio.

Una forma facilmente asimilable es el Cloruro de Magnesio, el cual no es un remedio
sino que es considerado un alimento que produce un equilibrio natural sin ninguna
contraindicacion y es compatible con cualquier medicamento que se esté tomando o

con el cual se siga algun régimen de cuidados.

Tomar Cloruro de Magnesio para una determinada enfermedad, ayuda a reordenar

todo el organismo en si y de ésta manera se puede conseguir una cura integral.

El Magnesio es de todos los minerales, el menos dispensable; después de los 40
afnos el organismo comienza a absorber cada vez menos magnesio en su

alimentacion, produciendo vejez y enfermedades.

! http://unremedioasombroso.blogspot.com/
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El Cloruro de Magnesio se toma para combatir algunos casos como lo son los
calambres, temblores, pérdida de la memoria rigidez, arterias endurecidas, falta de
actividad cerebral, produce equilibrio mental y mineral, de esta manera esta
comprobado que reanima los érganos de las funciones vitales (las glandulas), es un
excelente purificador de la sangre, vitaliza el cerebro, devuelve y conserva la

juventud hasta edad avanzada.

El Cloruro de Magnesio consigue combatir las células cancerosas, logrando asi
vitalizar las células sanas. Todos nosotros tenemos cancer en grado moderado.
Consiste en células mal formadas por causa de alguna sustancia o presencia de
particulas toxicas. Estas células no se armonizan con las sanas pero son inofensivas
s6lo hasta cierta cantidad, que el magnesio consigue combatir facilmente vitalizando
las células sanas. Todo el proceso canceroso lento, no causa ningun dolor de alerta
hasta aparecer el tumor, virus muy variado, que invade las células sanas en
ramificaciones. Ahi el magnesio, cuando la enfermedad ya esta avanzada, puede

apenas frenar un poco la accion del mismo, pero ya no lo cura.

Existen indicios de que en el cancer de mamas, para que no degenere y forme un
tumor maligno, el magnesio actia como el mejor preventivo. Evitar los alimentos
cancerigenos, ademas de tomar el cloruro de magnesio de manera preventiva. Si el

cuerpo esta normalmente mineralizado, esta libre de casi todas las enfermedades.

El Cloruro de Magnesio no crea habito, pero al dejar de consumirlo pierde uno su
proteccion. No conseguird una persona escapar de todos los males simplemente por

tomar magnesio, pero al consumirlo hara que todo sea mas llevadero y saludable.

ALGUNAS ENFERMEDADES QUE USTED PUEDE PREVENIR O TRATAR CON
EL CLORURO DE MAGNESIO.

» Su consumo constante previene los infartos, por lo cual es ideal para
personas con problemas del corazén, cuando falta este mineral (Magnesio), la

posibilidad de infartarse es muy elevada; la mortalidad por esa causa es

2 http://unremedioasombroso.blogspot.com/
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minima en las regiones de aguas cargadas con este mineral, porque evita la

calcificacion arterial.

» Previene la artritis, ya que el magnesio evita que el cido Urico se deposite en

las articulaciones.
= Contribuye en el tratamiento de la osteoporosis, debido a su accion fijadora
del calcio, asi mismo retira el calcio calcificado y lo coloca en los lugares

sélidos.

» Actla normalizando la presion arterial y evitando con ello, todas las conocidas

consecuencias de los "picos" de presion.

= También se ha comprobado su efectividad en el tratamiento de Alzheimer,
asma, arritmia, fatiga, estrés ya que equilibra el sistema nervioso, es un
tranquilizante y relajante natural.

» Modera algunos problemas digestivos y desordenes intestinales.

= Su consumo diario previene el cancer.

= Aumenta la solubilidad del calcio en la orina, por eso previene la formacion de

los célculos renales.

= Personas han sido literalmente curadas de problemas de prostata, su uso en

casos de inflamacién de la préstata da muy buenos resultado.

Concepto plan de negocios.

Segun Luis Tomaselli® un plan de negocios es “un documento que describe y explica

especificamente como va a funcionar un negocio, cudl va a ser su organizacién, cudl

® Luis Tomaselli en su obra “ De la idea a la empresa: El Plan de negocios”, 2005
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sera la mezcla de mercadeo y como seran conducidas sus finanzas. Demuestra en

optimo grado, tanto la factibilidad técnica como la operativa”.

Un plan de negocios es Util como un sistema de trabajo que se convierte en una
herramienta imprescindible si se quiere facilitar la continuidad, crecimiento,

desarrollo y rentabilidad de una empresa.

Estructura de un plan de negocios.

De acuerdo con la metodologia del profesor Buendia (2005), un plan de
negocios debe de integrar todos los factores que influyen en el éxito de la empresa.
Dicho modelo engloba las teorias de Andrews (1970), Porter (1980) vy
Brandenburger y Nalebuff (1996). Para un Plan de Negocios exitoso, utilizando las
teorias de los autores antes mencionados, el modelo a seguir requiere de la

informacién a continuaciéon mencionada.
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“Descripcién del Negocio.

Como su nombre lo dice, es la descripcion de todos los componentes que
conforman a la empresa para su adecuada implementacién y funcionamiento. Por
esta razon es la seccion mas importante para la elaboracién de un plan de negocios
gracias a que sirve como base para la realizacion del andlisis financiero y el resumen

ejecutivo.

Producto, Servicio y/o Negocio.

Antecedentes de los hoteles boutique, abarcando desde el surgimiento hasta la
descripcion del concepto. Ademas se realiza la descripcion del servicio a ofrecer asi
como el andlisis de la industria a la que pertenece. Esta determina las
caracteristicas del producto o servicio a ofrecer.

Mision, Visién, Objetivos y Metas.

Estos conceptos son las razones del surgimiento de la empresa, ademas de
brindarle la filosofia con la que se regira para poder desarrollar sus actividades, una
direccidn para llevarlas a cabo y tener una razon de su existencia.

La Mision

Responde principalmente a las preguntas de qué, a quiénes y en donde se ofrecen
los productos o servicios de la empresa. Se puede concluir que esta es la razon de
ser del negocio.

La Vision

Es el estado deseable en el futuro de la empresa, sirviendo como impulso y guia

de todas las actividades realizadas en ella.

4 http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lad/varela b_r/capitulo2.pdf
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Los Objetivos

Son las declaraciones de lo que se quiere alcanzar con las actividades que se
realizan en la empresa. Estos deben ser realistas, mesurables y especificos en el

tiempo.

Las Metas

Son los resultados cuantificables obtenidos derivados de las actividades

realizadas para alcanzar los objetivos establecidos.

SAnalisis SWOT.

El segundo punto a considerar es el analisis SWOT (Strenghts; Weakneses;
Opportunities; Threatens) o FODA (Fuerzas; Oportunidades; Debilidades;
Amenazas), desarrollado por Andrews (1970), el cual busca analizar la posicion
actual de la empresa o negocio a partir de los factores internos (Fuerzas y

Debilidades) y externos (Oportunidades y Amenazas).

Andlisis Externo: Oportunidades y Amenazas

El entorno externo de una organizacion lo representan factores inevitables
gue no se pueden controlar. Se trata de factores relacionados con materia
macroecondémica y demografica. Entre estos elementos se distinguen: situaciéon
econdémica, cambios y avances tecnologicos, cambios socio-culturales, situacion

politica y legal, cambios demogréficos, entre otros.

Philip Kotler (2005) plantea un esquema para representar el ambiente externo de
una empresa. En este modelo, la empresa se ubica en el centro y alrededor
de ella se desprenden los factores externos que pueden ser determinantes del
desempefio de la organizacion.

Andlisis Interno: Fortalezas y Debilidades

® http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lad/varela b_r/capitulo2.pdf
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La clasificacion de los factores internos ya sea como fortalezas o debilidades
depende de su posible impacto en los objetivos de la organizacion. Algunos
factores pueden representar fortalezas para el cumplimiento de ciertos objetivos
empresariales, pero amenazas para el cumplimiento de otros. Algunos factores
tipicos que deben examinarse en un analisis interno son: las 4P’s, los recursos
financieros e intelectuales, la infraestructura, la capacidad instalada, la relacién con

proveedores y otros similares.

Grafico 1. Muestra el ambiente externo de una empresa, al que Kotler

denomina Macro ambiente

Fuerzas Fuerzas
Demozrificas Econdmicas Las
v Naturales .
Cin
Fuente: Kotler (2005). Disefio Propio. co
Fue

rzas de Porter.

El tercer punto de Buendia incluye las Cinco Fuerzas de Porter (1980), las cuales
pretenden determinar la rentabilidad a largo plazo de un mercado. Ademas este
permite evaluar los objetivos y recursos de la empresa frente a éstas cinco fuerzas

que rigen la competencia industrial.

Este andlisis permite establecer la competitividad que presenta la empresa frente al
mercado en que se desempefia, para ello debemos tomar en cuenta a la tecnologia
ya que en el modelo se propone la cooperacion y competencia de tecnologia
como factores que influyen en la definicion del tamafio de mercado asi como la

porcién que tiene cada empresa en la industria donde se desempefia.

Estas fuerzas son el grado de rivalidad entre competidores, el poder de negociacion
con los proveedores, el poder de negociaciéon de los compradores, la amenaza de

los nuevos competidores y los productos sustitutos como posible amenaza.
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1. Grado de Rivalidad entre Competidores.

Describe la rivalidad existente entre las empresas que compiten en el mercado,
determinando su grado de influencia en las decisiones de la industria. Dicha
influencia se puede dar en caso de existir la dominancia sobre el mercado por parte
de un competidor dominante, el cual establecera los precios y la forma en que se

compite en el mercado o industria.

Segun Porter (1980) la rivalidad entre empresas puede medirse segun su capacidad
instalada y su capacidad de producir y convertirse en una economia de escala. Esto
permite la produccién de grandes volimenes prorrateando sus costos entre un
mayor numero de unidades, logrando asi una reduccion de sus costos fijos, un
alto grado de liquidez y la posibilidad de crecimiento. De esta forma se convierte
en una empresa competitiva, reduciendo el grado de competencia con las demas

empresas de la industria.

2. Poder de Negociacion con los Proveedores.

La relacibn que mantiene la empresa con sus proveedores de materias primas,
productos indirectos, influyen en los tiempos de entrega, calidad del producto y

colocacion en el mercado en el tiempo adecuado.

Cuando existe un gremio organizado por parte de los proveedores tendran un mayor
poder sobre las decisiones de la empresa debido a la imposicion de precios de los
insumos, las politicas de pago, determinan tiempo de entrega y calidad del
producto, lo cual puede afectar a la empresa en cuanto a su desarrollo debido

al poder de negociacion de los proveedores.
3. Poder de Negociacion con los Compradores.
Hace referencia al poder que el comprador puede ejercer sobre la misma, ya que al

existir pocos compradores tienen mayor poder de negociacion para obtener el

mayor beneficio. Este responde a las fuerzas de oferta y demanda del mercado, las
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cuales son determinantes para lograr el intercambio de bienes y servicios ofrecidos.
Por lo que al disminuir la demanda aumentara el poder de negociacién del

comprador.

4. Amenaza de los Nuevos Competidores.

La entrada de nuevos competidores potenciales se puede restringir al aumentar
las barreras de ingreso ya sea por economias de escala, tecnologia o grado de

inversion requerida.

Por otro lado, la importancia de la marca definida por una empresa juega un
papel crucial para los competidores que deseen ingresar en el mercado. Los factores
que influyen en la dificultad de competencia con estas marcas es el hecho de
gue se han posicionado en la mente del consumidor como un producto o servicio
de calidad, y el consumidor lo considera como una de sus primeras opciones de

compra.

Existen seis barrera de entrada definidas por Porter (1980):

* Inversion de Capital.- Son los recursos financieros de la empresa, lo

cuales se destina principalmente para la expansion a nuevos mercados.

= Economias de Escala.- La produccién en grandes volimenes permite el
prorrateo de los costos entre un mayor numero de unidades producidas,

logrando una reduccion de sus costos.

Hay que considerar que el nivel de produccion de cada empresa depende
de la capacidad instalada en ella, lo que corresponde a la economia de
escala en la parte interna de la empresa. Por otro lado, la flexibilidad
en la que responde a los cambios de la demanda corresponde a la

economia de escala externas.

= Diferenciacion del Producto.- Son las caracteristicas que le brindan un

valor agregado al producto o servicio frente a su competencia.
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= Desventaja en Costos Independientemente de la Escala.- Representa
los costos independientes del tamafio o escala en los que incurre una
empresa. Como son los costos de redisefio, las patentes, subsidios
gubernamentales y ubicacion geografica.

= Acceso a los Canales de Distribucion.- Son los medios utilizados para
hacer llegar el producto o servicio al consumidor final, los cuales si son
usados eficientemente contribuyen en el incremento del margen de utilidades

de la empresa.

» Politicas Gubernamentales.- Son todas aquellas leyes, normas vy
reglamentos que establece el gobierno para regular tanto la entrada de
nuevos competidores en el mercado, como la competencia de los ya

existentes en cuestiones de responsabilidad social, entre otras.

5. Productos Sustitutos como Posible Amenaza.

Son todos aquellos productos percibidos por el cliente que pueden satisfacerle la
misma necesidad a un menor precio, convirtiéndolos en productos sustitutos. Esta
amenaza de sustitucibn se puede encontrar del lado del proveedor ya que

puede distribuir la misma materia prima a diferentes clientes.
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Cooperacion y Competencia.

Segun Ghemwat (1999) la cooperacion y competencia fungen como
complementadores del modelo de Porter, como una sexta fuerza. Estos buscan

brindar una satisfaccion total con respecto al producto o servicio ofrecido.

Segun Brandenburger y Nalebuff (1996) debe existir una cooperacion entre
empresas, como son proveedores, compradores e incluso rivales, que les

permita subsistir en el mercado ante la rivalidad que la tecnologia brinda.

Para lograr la cooperacion se requiere que exista una co-opetition. La Co-opetition
es el resultado de la cooperacion y competencia, los cuales son factores que
determinan el tamafio del mercado y la porcion que le corresponde a cada empresa

0 competidor del mismo.

Este concepto identifica la relacion que existe entre proveedores y clientes, la
cual presenta una minima amenaza a la empresa, ya sea adquiriendo a la

empresa o crear el mismo producto.

Asi mismo los competidores son vistos como enemigos, a pesar que en diversas
ocasiones pueden ser aliados comerciales para la creacion de un producto

innovador, investigacién de tecnologia u expansién a otros paises.

Sistema de Negocios.

El altimo factor involucrado en el esquema corresponde al Sistema de Negocios. En
este se incluyen los requerimientos materiales y de capital humano necesarios para
operar las actividades de la empresa y lograr la entrega del servicio. Este

sistema de negocios esta compuesto por:
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Sistema de Compras

Se enfoca a la adquisicion de las materias primas e insumos requeridos para el

funcionamiento de la empresa.

Este proceso debe ser eficiente para no incurrir en costos adicionales, por ello debe

de seguir los siguientes puntos:

= Negociacioén efectiva con los proveedores.

» Considerar los objetivos a largo plazo para mantener un precio

competitivo.

= Seleccion de proveedores considerando el servicio, las entregas y

calidad, ademas del precio que brindan.

»= Elevar la imagen de la empresa frente a sus competidores y proveedores.

= Considerar las tendencias del mercado en la compra de los insumos.

= Cuidar el nivel de inventarios para asegurar el buen desempeiio de la

empresa.

Sistema de mercadotecnia

La funcion de la mercadotecnia es una de las mas importantes para una empresa.
Esta se encarga de establecer los planes, politicas y procedimientos necesarios
para llevar el producto o servicio adecuado ala gente indicada, e n el momento
y lugar precisos a un precio justo y con una buena promocion (DeThomas y
Grensing-Pophal, 2001).

Los anteriores factores conforman lo que en un lenguaje mas técnico se

conoce como las 4P’s: producto, precio, promocién y plaza o distribucion.
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Un plan de negocios debera incluir las estrategias de venta, posicionamiento,
segmentacion y publicidad que planea tener la empresa, asi como los
mecanismos asociados ala venta del producto para que sea mas atractivo para
los clientes. En otras palabras, el administrador debera de “jugar” con las 4P’s de tal

manera que su estrategia de ventas sea efectiva.

Las diferentes combinaciones que pueden hacerse con las 4P’s conforman lo

que Kotler (2005) denomina como Marketing Mix.

Grafico 2. Muestra el proceso de marketing y su relaciéon con las 4P’s

Fuente: Kotler (2005). Disefio Propio.

En estas combinaciones se plasma la diferenciacion entre diversos productos y

marcas.

El objetivo de la mercadotecnia va mas alla de simplemente vender productos o
servicios. Actualmente las empresas valoran de manera especial lo que se conoce
como Customer Lifetime Value, es decir, el valor en términos monetarios de
mantener una relacion duradera y rentable con los clientes (Kotler, 2005).

Es por esto que ultimamente el enfoque de la mercadotecnia se ha inclinado hacia

el servicio al cliente y el servicio post-venta. Las empresas han deja do de
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vender bienes para vender “experiencias”. EI mejor ejemplo es Strabucks, que

no vende simplemente “café”, sino la “experiencia de tomar café”.

Para gestionar adecuadamente el servicio al cliente las empresas también han
incluido en su diccionario el concepto de Customer Relationship Management,
que se basa en dar el mejor uso a los recursos informaticos de la empresa
para proveer un servicio de valor agregado a sus clientes (Kotler, 2005). La
labor de modernizar a las empresas deberia incluir el uso de este tipo de

herramientas e n su gestion.

Sistema Organizacional

La existencia de una buena comunicacion y cooperacion entre los empleados
permitira el logro de los objetivos establecidos, para ello es importante establecer
las cualidades, habilidades y conocimientos requeridos para asegurar la

contribucién de los empleados en las operaciones de la organizacion.

La definicién de puestos, principalmente en el area administrativa, ya que el equipo
administrativo es fundamental para una buena operacién de la empresa siendo éste
el encargado de coordinar todas las operaciones, sin dejar de lado el personal que
tendra contacto con los huéspedes directamente, como lo es Alimentos y Bebidas,
Ama de llaves, etc.

Aspectos Financieros

Todo plan de negocios debe incluir proyecciones financieras que permitan establecer
el nivel de ventas y utilidades esperadas del negocio. A pesar de que estas
proyecciones son a futuro e inciertas, son necesarias para evaluar la rentabilidad del

negocio.

Debe tomarse en cuenta que estas proyecciones serviran como base para la toma
de decisiones de los inversionistas interesados, permitiéndoles evaluar los riegos y
ganancias percibido en los distintos escenarios (pesimista, real y optimista) del

negocio.
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Sistema de Produccion

En este se definen las operaciones a realizar por parte de la empresa para convertir
la materia prima en un producto final, al cual se le ha agregado valor durante su

manufactura.

Resumen Ejecutivo

®El resumen ejecutivo es la seccién mas concisa del plan de negocios y cubre los
puntos clave del mismo. Esta parte del plan es la primera que leen los
inversionistas y terceras partes para determinar si la compafiia es un
candidato potencial para invertir. Si el resumen ejecutivo es atractivo para el
lector, éste seguird adelante con el resto del plan.

Al ser la parte mas importante del plan de negocios, debe redactarse al ultimo y
tendrd una extension de no mas de dos o tres péaginas. Segun Deloitte
(2003), el resumen ejecutivo debera incluir la siguiente informacion:

= Una sinopsis de la estrategia que tiene la empresa para llegar al éxito.

= Un resumen conciso de la s cualidades del equipo gerencial y su

aportacion al éxito gerencial.

= Una breve descripcion del mercado, asi como los ingredientes que

hacen diferente a la empresa de sus competidores.

= Una descripcion del producto o servicio.

= Datos histéricos claves y prondsticos financieros estimados.

® http://catarina.udlap.mx/u_dl| a/tales/documentos/lad/varela b _r/capitulo2.pdf
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= Inversion y fondos requeridos para iniciar el negocio, asi como una
declaracion de cémo va a utilizar dichos fondos y cual es el retorno de

inversion.

En el resumen ejecutivo hay mucha informaciébn que debe explicarse y poco
espacio para poder hacerlo. Redactar un resumen ejecutivo practico es una de las
tareas mas dificiles que se puede enfrentar durante la redaccién del plan de

negocios y por eso debe ser un punto focal del mismo.

Gréafico 3. Integra en un esquema los elementos que deben ser
examinados durante la elaboracion del plan de negocios. El esquema esta

basado en el modelo propuesto por Buendia (2005).

Figura 2.4 Esquema del Plan de Negocios
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1.6. Formulacion de la hip6tesis y variables

1.6.1. Hipotesis general
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A mayor consumo de magnesio, mejor calidad de vida.

1.6.2. Hipotesis particulares

= A menor conciencia del impacto que tiene el magnesio en el organismo;

disminuira la salud integral y el bienestar de las personas.

= A mayor conocimiento de la importancia del magnesio, las personas tendran

mayores beneficios para su organismo.

= A mayor conocimiento del mercado potencial y mercado objetivo; se
aumentara el consumo del magnesio y disminuira las dolencias musculares y
del organismao.

1.6.3. Variables

Como variables independientes y dependientes podemos mencionar las detalladas

en el siguiente cuadro:

o o Y1: Mejor calidad de vida.
X1: Conocimiento de los beneficios.

Y2: Interés en conocer el impacto del

X2: Personas con dolencias. _ _
_ magnesio en el organismo.
X3: Mayor competidores.
Y3: Incremento del consumo.

1.7. Aspectos metodoldgicos de lainvestigacion

1.7.1. Tipo de estudio
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Segun su finalidad esta tesis serd de tipo aplicada y segun su objetivo seré
exploratorio, en lo referente a la efectividad del método al momento de su
aplicacion. Sera descriptivo, pues se describiran las situaciones y eventos, esto es

como son y se manifiestan, se detallaran las tendencias del grupo a entrevistar.

Segun su disefio serd de corte no experimental, de campo y transversal, desde una

perspectiva cuantitativa y cualitativa.

1.7.2. Métodos de investigacién

El método, constituye el camino que el investigador sigue para encontrar verdades
cientificas. En esta investigacion podemos interpretar como método practicamente a
todo el accionar que aplicaremos para conseguir de las fuentes de informacion todos
los datos requeridos para cumplir con los objetivos que nos proponemos.

1.7.2.1. Método Tebdrico

Deductivo - Inductivo: Este método nos servira para evaluar los aspectos

particulares que estan influyendo en la medicina utilizada y la salud de las personas.

Analitico - Sintético: Con el analisis de la informacion recolectada permitira llegar a

la explicacion del uso de tratamientos no tradicionales vs. los tradicionales.

El andlisis consistente en la descripcion pormenorizada de cada uno de los
componentes de un todo, jugara un papel importantisimo, puesto que permitira
descubrir cosas, hechos y elementos que no se encontraban a la luz del dia, ni que
se podran apreciar a primera vista; nos permite pensar que detras de las cosas
visibles existen otras que forman parte del todo y que necesitan conocerse para

saber cual es su relacion con el problema que investigamos.

1.7.2.2. Técnicas de Investigacion

Las técnicas de investigacion en las cuales nos apoyaremos seran:
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1. Observacion.
2. Encuestas
3. Cuestionarios

1.7.3. Poblacién y muestra

La poblacién Universo para esta investigacion se la realizara con los indicadores del
VI Censo de la poblacién y V de la vivienda 2001; en la clasificacion Estructura de la
poblacion, considerando la informacion de los pardmetros Poblacion por sexo y
grupos de edad y distribucion por edades de hombres y mujeres de 30 a 55 afios de
edad.

Previo a la realizacion de encuestas de mercado se seleccionara el tamafio de
muestra adecuado que nos permita obtener estimaciones y criterios mas cercanos a
la realidad, partiendo de la poblacion existente. El tamafio de muestra requerida
para estimar este parametro p, con un limite para el error de estimacion B, basados
en un muestreo aleatorio simple, que se determinara por la siguiente ecuacion para

poblacion finita:

Z?pgxN

n=

(N—1) e’+ Z%pq

Para lo cual es necesario conocer el significado de las variables de la ecuacion,

ampliandolas al estudio y parametros que se desea estimar:

n= Total de datos de la muestra.

N=  Tamafio total de la poblacién 634.572 hombres y mujeres de 30 a 55 afios

P=  Probabilidad de que el evento ocurra (50%).
g= Probabilidad de que el evento no ocurra (50%).
Z=  Nivel de significancia (constante igual a 2).

e= error de estimacion (maximo 0.08).
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Aplicando los datos conocidos a la formula indicada, obtendriamos como resultado

400 encuestas a realizar.

Anexos 1.- Datos por edades de la poblacion del mercado objetivo; informacion del
INEC — Censo 2001

Anexos 2.- Datos por grupos de edades de la poblacién del mercado objetivo;
informacion del INEC — Censo 2001

1.7.4. Tratamiento de la informacién

Las entrevistas se las realizard a las personas con problemas reumaticos o
traumatologicos; para conocer sus opiniones y expectativas en lo referente a la
hipotesis planteada. También se contard con opiniones de expertos en la medicina,;

como quimicos y doctores de la rama.

La informacién sera recopilada utilizando la técnica de la encuesta, la misma que
utilizar4 cuestionarios con preguntas cerradas. Los datos obtenidos, seran
ordenados y separados de tal manera, que pueda estar disponible para estructurar

el documento.

Respecto a la informacion estadistica, ésta serd filtrada hasta obtener las
informaciones pertinentes a la investigacion la cual sera presentada en forma de

tablas y cuadros que permitiran enunciar comparaciones y porcentajes.

De las entrevistas y observaciones que se efectuara se procedera a recopilar la
informacion y a elaborar cuadros estadisticos que resuman la informaciéon a través
de tablas y graficas, se utilizara diferentes técnicas paramétricas o no paramétricas

con el uso de datos estadisticos.

1.8. Resultados esperados

El presente trabajo de investigacion se procedera a corto plazo con la recolecciéon de

informacion con encuestas, para determinar los gustos y preferencias de nuestro
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mercado objetivo sobre el producto. Se entrevistard a las personas con dolencias y

verificara con ellas la eficiencia del magnesio

A mediano plazo se realizara el analisis de la situacion actual del mercado objetivo
para difundir la importancia y bondades del magnesio, se evaluara la forma de
combinar el magnesio con el agua; como un suplemento mineral para mejorar la

calidad de vida de las personas.

A largo plazo se esperard que las personas hayan concientizado del consumo del
magnesio y evaluado los resultados de sus beneficios y propiedades de que tomar
Cloruro de Magnesio para una determinada enfermedad, ayuda a reordenar todo el

organismo en si y de ésta manera se puede conseguir una cura integral.
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CAPITULO Il
2. ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y DIAGNOSTICO
2.1. Analisis de la situacion actual
2.1.1. Definicion de la Industria
En la actualidad las Industrias Quimicas Farmacéuticas son muy amplia y constituye

un sector empresarial dedicado a la fabricacién, preparacion y comercializacién

de productos quimicos medicinales para diversos tipos de tratamientos y prevencion

de enfermedades, por lo cual la humanidad depende en gran manera de este tipo de

industrias para su subsistencia.

Dentro de las Industrias Quimicas Farmacéuticas se pueden encontrar diversos
productos que contienen nutrientes, los cuales aportan al organismo distintos tipos
de proteinas, vitaminas y minerales; dentro de estos Ultimos se localiza el magnesio,
el cual es un mineral que se encuentra dentro de la clasificacion de metales
alcalinotérreos, con propiedades quimicas especificas, que lo hacen esencial para el
organismo humano, ya que es un tranquilizante natural que mantiene el equilibrio
energético en las neuronas y mantiene bajo control el sistema nervioso, ademas de

ayudar a fijar el calcio y el fésforo en los huesos y dientes.

El magnesio puede ser hallado en alimentos de origen animal, tales como:
moluscos, productos lacteos, huevos, mariscos, o en alimentos de origen vegetal,

tales como: cereales, pan integral, legumbres, frutos secos, verduras, higos secos.

A este mineral también se lo puede encontrar en las farmacias o droguerias en
presentacion de tabletas, capsulas o en polvo para ser disuelto en agua; pero esta
altima no es de usual preferencia debido al sabor desagradable que posee el

magnesio.”

"El Magnesio y productos que contienen magnesio
http://www.botanical-online.com/alimentosricosenmagnesio.htm
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Esta es la razén por la que se considera que el producto “Magnessium” estaria
dentro de la industria quimica farmacéutica, por sus propiedades medicinales, que
aportan al mejoramiento y fortalecimiento del organismo humano, previniendo en las
personas ciertas enfermedades que se producen por la falta de magnesio en su

alimentacion.

2.1.2. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto

Para poder realizar un analisis del ciclo de vida del producto, es necesario
considerar que existe competencia directa e indirecta para “Magnessium”. La
competencia directa, seran los productos que posean un contenido de magnesio en
cantidades significativas para el organismo, lo cual se puede encontrar en
suplementos nutritivos, que son ideales para ser combinados con jugos o leche, o
también en comprimidos de prescripcién oral; y, en ambos casos contribuyen y

mejoran la salud del ser humano de manera notoria.

Cabe recalcar que en el mercado ecuatoriano no existe agua de magnesio lista para
el consumo humano, lo cual haria de “Magnessium” un producto unico e innovador
en el mercado local, que brinda al organismo humano un mineral primordial, que
quizds muchas personas no lo han considerado importante para obtener buena
energia y sobre todo para el fortalecimiento de los huesos, debido a que han
centrado la atencion exclusivamente en otros minerales, que no dejan de ser
importantes, pero que si se complementaran con el magnesio, se obtendrian

mejores resultados y beneficios.

Una vez que se ha determinado la competencia directa de “Magnessium”, se puede
hacer una representacion gréafica del ciclo de vida del producto, considerando que
“Magnessium”, tendra desventajas al principio en relacion a otros productos, debido
a que se halla en la etapa de introduccion, y los demas productos ya se encuentran

posicionados en el mercado.
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Gréfico 4. Ciclo de Vida del Producto
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2.1.3. Anélisis FODA

2.1.3.1. Analisis Interno

Fortalezas

» Producto innovador con grandes bondades nutritivas y vitaminicas que

aportan al mejoramiento y fortalecimiento de la salud humana.

» Equipamiento y tecnologia adecuada, que garantiza la calidad del producto

final.

» Aplicacion multiple del producto, ya que ayuda a prevenir todo tipo de

enfermedades.

» Fécil de consumir, debido a que viene listo para tomar y no necesita de
prescripciéon médica obligatoria.
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Debilidades

» Su consumo no es conveniente para personas que padezcan de céancer,

insuficiencia renal o hipertension arterial.

» Siestomado en exceso puede producir diarreas.

» Las capacidades de creacion de la marca y de la comunicacion de la actividad
del negocio aun son débiles.

» No es producto de primera necesidad, ni de consumo masivo.

2.1.3.2. Analisis Externo

Oportunidades

» Participacioén en el programa “Emprende Ecuador” para lograr financiamiento

del proyecto en un 100%.

» Creacion de alianzas estratégicas con farmacias y supermercados locales.

» Ser especialistas en la elaboracién del producto que se ofrece.

» Calificar a las normas de calidad ISO 9001:2008 y la ISO 14000; a fin de
mejorar los procesos productivos a través de medidas de control que ayuden
a corregir falencias, aplicando conjuntamente practicas protectoras del medio
ambiente.

Amenazas

» Competencia que posee mayor trayectoria en el mercado.
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» Ingreso de nuevos competidores en el mercado.

> Recesion econdmica.

» Nuevas reformas laborales impuestas por el Gobierno Nacional.

> Incremento de los indices delictivos.

2.1.4. Andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

Mediante el andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter, se pretende
determinar el grado de atractividad de la industria, a fin de establecer las principales
barreras de entrada en este mercado y conocer que tan facil o dificil seria competir
con las empresas existentes; asi como la forma de negociar con los proveedores y
clientes potenciales, de manera que posteriormente sea posible identificar las
estrategias adecuadas que permitiran a la empresa introducir exitosamente el

producto en el mercado y lograr su posicionamiento.

De esta manera, este analisis comprende los siguientes aspectos:

2.1.4.1. Poder de Negociacion con los proveedores

Considerando que el producto estaria localizado dentro de la industria quimica
farmacéutica, esta claro que dentro de la misma existe una gran variedad de
proveedores que ayudarian a la empresa en el aprovisionamiento de las materias
primas necesarias para la elaboracion del producto; estas empresas serian los
laboratorios quimico-farmacéuticos de mayor reconocimiento en el mercado, tales
como Laboratorios Rocnarf, La Santé, Boehringer Ingelheim, Bayer; de los cuales se

obtendria el principal insumo que es el cloruro de magnesio.

Con estas empresas se estima tener un poder de negociacion moderado, ya que Si
bien es cierto, existen un sin nimero de laboratorios quimicos, la idea es negociar

con empresas de gran prestigio para garantizar la calidad del producto final.
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2.1.4.2. Poder de Negociacion con los clientes

Debido a que “Magnesium” es nuevo en el mercado y ante las diversas alternativas
de productos que contienen grandes cantidades de magnesio, se podria decir el
poder de negociacion que la empresa tendria con los clientes es relativamente bajo,
puesto que en caso de que el producto no cumpla con las expectativas de los
clientes potenciales, ya sea por precio o calidad, estos pueden acudir a los

productos ofrecidos por la competencia.

2.1.4.3. Amenaza de Nuevos Competidores

La complejidad de la industria quimica farmacéutica y el hecho de ofrecer productos
que ayuden al mejoramiento de la salud humana, exige que los procesos
productivos cumplan con los més altos estandares de calidad y normas de higiene
pertinentes, que garanticen un efecto positivo en la salud de las personas que lo
consumen, estas normas representarian una barrera que quizas frene la intencion
de ciertas empresas nuevas que deseen ingresar al mercado con un producto similar

a “Magnessium”.

Por otra parte, no se descarta la idea de que laboratorios reconocidos en el
mercado, decidan lanzar el mismo producto y se aprovechen de su prestigio para
tratar de tomar ventaja y llevarse consigo una parte del mercado.

Sin embargo, este hecho podria ser contrarrestado a través de la aplicacion de una
patente del producto al menos para un periodo de 5 afios, donde ninguna otra
empresa pueda copiar la idea, y asi en ese lapso alcanzar el posicionamiento en el
mercado y afadir mejoras al producto actual. De esta forma se concluye que la

amenaza en este aspecto es moderada.
2.1.4.4. Amenaza de Productos Sustitutos
Este punto sera el mas importante en ser analizado, ya que considerando que el

mercado existen un sin nidmero de alternativas que dentro de su composicion

contienen grandes cantidades de magnesio; como: frutas, vegetales, carnes y
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demas alimentos; esto puede afectar significativamente el nivel de aceptacién que

tenga “Magnessium”, ya que muy facilmente puede ser reemplazado.

El simple hecho de llevar una dieta saludable, afectaria también, ya que las
personas que padecen enfermedades por falta de magnesio consumirian productos

variados que le proporcionen de este mineral tan importante en su organismo.

Es asi como se podria decir que este aspecto representa la mayor amenaza para el
producto y debe ser tomada muy en cuenta a fin de establecer las estrategias
adecuadas que ayuden a posicionarlo en el mercado y en la mente de las personas,

de modo que su impacto no sea tan fuerte.

2.1.4.5. Rivalidad entre los competidores existentes

En lo concerniente a la bebida de magnesio, se podria considerar que la
competencia es inexistente puesto que ninguna empresa, hasta el momento, ofrece
el mismo producto en el mercado; mas bien los competidores cercanos serian
aquellos que ofrecen suplementos nutritivos, vitaminicos y con alto contenido de
magnesio ya sea mediante capsulas, tabletas o en polvo. Ademas, entre estos
competidores no se observa una rivalidad intensa, sino mas bien baja, ya que cada

uno de ellos tiene su producto estrella y su mercado objetivo bien definido.

Anexo 3.- Producto y folleto comercializado por LABORATORIOS LUQUE.

De esta manera el analisis Porter, deja las siguientes conclusiones:

1. La empresa tendria un poder de negociacion moderado con los
proveedores, al existir un numero limitado de empresas que ofrezcan

insumos de alta calidad.

2. Con los clientes, se tendria un poder de negociacion débil al existir un sin
namero de alternativas que podrian reemplazar el uso de la bebida de
magnesio, tales como productos de laboratorios competidores, asi como

productos naturales (frutas, vegetales, carnes).
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3. La bebida de magnesio podria ser sustituido con facilidad, lo que afectaria

negativamente a los resultados finales de la empresa.

4. Las barreras de entrada para otros competidores son moderadas, por lo

que no es tan f4cil penetrar en este mercado.

5. Finalmente, la rivalidad no es tan grande entre los competidores
existentes por lo que el producto “Magnessium” si tendria oportunidad de
llegar al mercado como una nueva alternativa, que actualmente no ha sido

explotada por ninguna empresa.

Ante estos factores, el nivel de atractivo de la industria podria ser considerado como
moderado, tomando en cuenta que la empresa debe plantear una campafa de
marketing bastante eficaz que le permita posicionarse en el corto plazo, dando a
conocer las bondades medicinales del producto y los beneficios que aporta el mismo

a la salud de las personas.

2.2. Andlisis Comparativo, evolucion, tendenciay perspectivas

2.2.1. Anédlisis de la Competencia

Los analisis previamente establecidos, llevaron a la conclusion de que en el mercado
no existe un producto igual al que se plantea (agua embotellada de magnesio); sin
embargo, hay empresas que desde hace varios afos atras, se han dedicado a la
elaboracion de ciertos productos enfocados a preservar y mejorar la salud de las
personas, en diversos campos, ya sea para el aparato digestivo, aparato
cardiovascular, sistema nervioso, huesos, nutricién; los mismos que se caracterizan
por contener un sin niumero de componentes vitaminicos y minerales capaces de
cumplir con dicha funcién. De esta manera, aquellas empresas son consideradas
como competidores directos y en este grupo se tiene a: Omnilife, Herbalife,

Pediasure, Calcibon y Forever.
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Por otra parte, los competidores indirectos serian todos aquellos productos que
contienen magnesio pero en pequefias cantidades, tales como vegetales, frutas,
carnes, leche, huevo y un sin nimero de alimentos que la naturaleza y que son ricos
en magnesio. Sin embargo, el eje central es conocer cdmo opera la competencia
directa ya que sus productos son méas especificos y van directo al ofrecimiento del
mineral objeto de estudio, esta forma se busca sacar la mayor informacion para
plantear estrategias que ayuden en la introduccion del producto y posterior

posicionamiento.

2.2.1.1. Antecedentes de los competidores

La industria quimica farmacéutica, es actualmente uno de los sectores
empresariales de mayor rentabilidad e influencia en el mundo, siendo su principal
objetivo es elaborar y comercializar productos medicinales para el tratamiento y
prevencion de enfermedades. Para su comercializacion es necesario incluir pruebas

gue determinen su grado de efectividad y aportes al mejoramiento de la salud.

Muchas de estas compafiias, optaron por invertir en investigacion y desarrollo a fin
de introducir nuevos tratamientos mejorados, de modo que su consumo sea eficaz y

en lo posible se eviten contraindicaciones.

La mayoria de estos productos se ofrecen mediante tabletas o capsulas, las cuales
al ser ingeridas se diluyen en el organismo, activando sus propiedades medicinales.
Los origines de esta industria datan desde principios del siglo XIX donde los

componentes eran obtenidos de diversas plantas con bondades curativas.

Con el paso del tiempo y el desarrollo de la tecnologia, se utilizaron otros
mecanismos para mejorar la produccién de los medicamentos y se emplearon

minerales tales como el calcio, hierro, potasio y magnesio.

Ante la gran acogida y efectividad de estos productos, surgieron grandes
laboratorios quimicos y empresas que se especializaron en el tratamiento y
prevencion de las enfermedades, que por efecto de la edad son las mas comunes:

Osteoporosis, Reumatismo, Artrosis, problemas Cardiovasculares, Digestivo,
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enfermedades que se aceleraron por la falta de ciertos minerales en el cuerpo
humano y de los cuales es indispensable su consumo para garantizar una vida de

calidad y salud permanente.

De esta manera nacieron productos como Calcibon, Pediasure, Forever, Omnilife y
Herbalife, caracterizados por brindar de forma directa los nutrientes que el cuerpo
necesita para regular sus funciones organicas correctamente y prevenir

enfermedades.

2.2.1.2. Caracteristicas: Liderazgo, productos, precios, antigiedad en el

mercado.

Para efectos de este andlisis se consideraran las caracteristicas mas importantes de
los competidores directos:

Calcibon

En sus diversas presentaciones, es un producto especialmente formulado para
personas mujeres adultas de edad media y avanzada, y cuyo objetivo es
proporcionar al organismo diversos minerales como el calcio, zinc, vitamina D,
Cobre, Manganeso y Magnesio para prevenir enfermedades como la Osteoporosis,

Premenopausia, Menopausia y Posmenopausia.

El laboratorio al que pertenece es Grupo Farma, el cual tiene mas de 70 afios en el
mercado (inicios en 1938), este grupo a su vez ha hecho convenios con otras
empresas como Hoffmann-La Roche, y ha comprado a empresas como Procter &
Gamble y Novapharma, para el desarrollo de nuevos productos. En 1996 aparece
por primera vez calcibon, que desde entonces ha contado con diversas

presentaciones, dirigidas a varios segmentos, teniendo asi:

e Calcibon D
e Calcibon Min

e Calcibon Magnesio
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e Calcibon Natal

e Calcibon Soya®

Pediasure

Es un alimento en polvo que al mezclarse con agua provee nutricibn completa y
balanceada para nifios mayores de 2 afios. Puede ser utilizado como apoyo
nutricional Unico o como suplemento nutricional para mejorar los habitos regulares

de alimentacion. La férmula exclusiva de pediasure, libre de lactosa es ideal para:

Nifios que no comen bien.

e Promover el crecimiento saludable.
e Recuperacion de enfermedades.

e Suplemento de comidas

e Nifios con intolerancia a la lactosa.

e Estados de vida activay ocupada.

Pediasure contiene 100% o mas de las proteinas, vitaminas y minerales indicadas
por la NAS-NRC Recommended Dietary Allowances (RDA), en 1000 ml (aprox. 34
onzas fluidas) para nifios mayores de 2 hasta los 6 afios y 1300 ml (aprox.44 onzas

fluidas) para nifios de 7 a 10 afios.’

Este producto es desarrollado por el Laboratorio Abbott, el cual tiene mas de 120

anos en el mercado, y los origenes del producto “Pediasure” datan del aino 1995.
Omnilife

En 1991 se puso en marcha la que seria la empresa pionera de Omnilife, Omnitrition
de México. A partir de enero de 2001 su nombre cambié a Omnilife de México. Su
objetivo principal era el de ofrecer al mercado los mejores productos nutricionales,
brindando a mas personas salud y la oportunidad de realizar una labor de servicio

con un atractivo econdmico creciente. Desde su fundacién, Omnilife ha llegado a

8 Basado en el sitio web: http://www.calcibon.com/producto.php
® Basado en el sitio web: http://www.pediasure.es/malnutricion_infantil/malnutricion_infantil.aspx
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miles de hogares con su oportunidad de salud, negocio independiente y crecimiento

personal:

- 5, 000,000 millones de Distribuidores en el mundo.
- 19 paises de América y Europa.

- Més de 3,500 empleados.

- Méas de 100 productos nutricionales.

- Més de 100 diferentes productos de linea de belleza.

Los productos con alto contenido de magnesio y cuya funcion consiste en la

prevencion de enfermedades relacionadas a la falta de este mineral son:

e Newghurt
e Undu
e Ego Mint

e Fiber'n Plus
e Power Maker

e Aloe Beta®

Herbalife

Es una empresa cuya vision es cambiar la vida de las personas brindandoles la
mejor oportunidad de negocio en venta directa y los mejores productos del mundo
para promover la buena nutricion y el bienestar. Su creacion fue en el afio de 1980
por el empresario Mark Hugues, siendo esta la empresa niamero uno en los Estados

Unidos, en el campo de suplementos nutritivos. Sus principales productos son:

e Aloe Vera Concentrado
e Proteina de Soya
e Te quemador de Grasa

e Batido Nutricional-Formula Uno*!

% Basado en el sitio web: http://www.omnilife.com/front/productos.php?id_cat=708
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Forever Living Products

Esta compaifiia fue fundada en 1978 sobre la base de un suefio y duro trabajo. Fue
disefiada para ayudar a cualquier persona que desee crear un mejor futuro con sus

propios esfuerzos.

e Mejor salud.
e Prosperidad econdmica.

e Un futuro seguro.

Actualmente es una compafiia multimillonaria que esta4 presente en mas de 145
paises y posee una red de mas de 9.5 millones de distribuidores en todo el mundo.

Sus principales productos son:

e Nature-Min

e Artic-Sea Omega-3

e Absorbent-C

e A-BetaCare

e Ginkgo

e Kids Multivitaminas

e Calcium

e Forever Echinacea Supreme

e Forever Vision®?

2.2.2. Estadisticas de ventas, importaciones y crecimiento de la industria

El sector Quimico Farmacéutico ha mantenido desde hace mas de cuatro décadas
una presencia importante en la estructura econdémica de muchos paises del mundo,
debido a que esta industria ha experimentado una evolucién favorable a través del

tiempo, tanto en la variedad de medicamentos que dispone para solucionar todo tipo

" Basado en el sitio web: http://www.herbalife.com/es

'2 Basado en el sitio web:
https://www.foreverliving.com/marketing/Home.do;jsessionid=72800C039830810BD519D57CBB218FB9?store=ECU&language
=es
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de enfermedades, como en la prevencion de las mismas, para lo cual la poblacion
en general cuenta con diferentes opciones, las cuales varian de acuerdo al

requerimiento del consumidor y a su poder adquisitivo.

Hoy en dia, después de haber realizado distintos tipos de estudios, se puede
observar que el origen de muchas enfermedades se debe al descuido alimenticio
que se ha tenido durante toda la vida, lo que repercute cuando las personas ya
poseen una edad madura. Debido a esto en la actualidad se dan muchas charlas
nutricionales para poder obtener una buena salud y prevencion de enfermedades, lo
cual ha incentivado a las personas a poner mayor interés en proveerle al organismo
de los nutrientes, vitaminas y minerales necesarios para su buen funcionamiento y

mantenimiento.

En el Anexo 4: “Tabla de Evolucion de los suplementos vitaminicos — minerales.”

Indica la evolucion de los suplementos poli vitaminicos — minerales en promedio a
nivel mundial; donde se podra observar como los suplementos poli vitaminicos -
minerales han tenido una evolucién exorbitante, en mas de un 100%, en lo que va
de los afios 2000 al 2009; con lo cual quedaria demostrado que los productos que
poseen minerales, si poseen un buen campo para incursionar, dentro de la Industria

Quimica Farmacéutica.

Es de vital importancia considerar que la mayoria de productos que distribuye la
Industria Quimica Farmacéutica en el Ecuador son importados, lo cual resulta
bastante desfavorable con respecto a las medidas actuales que el Gobierno analiza
para disminuir el déficit de la balanza comercial, lo cual ha generado que el sector se

vea afectado ante tal situacion.

Segun lo muestra el Anexo 5: “Grafico de Importaciones de Medicamentos en

Ecuador”

Para poder entrar en cualquier sector con un producto nuevo, como lo es en este

caso “Magnessium”, es necesario e indispensable conocer los antecedentes,
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evolucion y estado actual en que se encuentra dicho mercado para poder cubrir la

demanda de los consumidores.

En el Anexo 6: “Grafico de Demanda de Medicamentos en Ecuador”.

Detalla la demanda de medicamentos de acuerdo al tipo de enfermedad o
tratamiento; segun la grafica se puede observar que en el afio 2007, las medicinas
para el aparato digestivo y el metabolismo ocuparon el 18% de la demanda, las del
sistema nervioso central y 6seo el 13,5%, las del sistema del aparato cardiovascular
el 13%, las del sistema respiratorio, anti infeccioso y dermatologico el 11.5%, y en el
44% restante se ubican todos los demas tipos de medicamentos que no se han

mencionado.

En una escala global Ecuador representa el 2% del mercado farmacéutico
latinoamericano; América Latina constituye el 4,90% del mercado mundial, que en
2007 movié USD 656.000 millones. Cifras que son atractivas y demuestran el

potencial de esta industria.

2.3. Andlisis del Mercado

Es necesario y de vital importancia estudiar e investigar a fondo la situacion actual
del mercado en el cual se desea penetrar con el nuevo producto, por lo que se
definird en primer lugar cual es el mercado objetivo que se desea alcanzar, las
preferencias y otros factores que determinen la decision del cliente al momento de la

compra.
2.3.1. Mercado Objetivo y Nicho

El producto que se planea producir y comercializar mediante la presente propuesta
tiene como mercado objetivo en primera instancia captar a los jovenes y adultos que
habitan en la ciudad de Guayaquil, no obstante en un futuro se pretende distribuir el

producto a nivel provincial y también nacional.

En el grafico representado en el Anexo 7: “Demografia de la ciudad de Guayaquil”,
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Se puede observar que la poblacion de Guayaquil es de 2’582.585 habitantes
aproximadamente al 2010, por lo que si se estima un escenario conservador para el
primer afio, se acapararia al menos el 0.1% de la poblacion total de la ciudad de
Guayaquil y una meta del 1% (del total de la poblacién) en el plazo de 5 afios,

considerando que es un producto nuevo en el mercado.

2.3.2. Plan de Muestreo

Para poder realizar el respectivo estudio de mercado y con la finalidad de conocer el
tamafio adecuado de la muestra para aplicar posteriormente la encuesta, se ha
resuelto aplicar una férmula estadistica con base en el tamafio de la poblacion de la

ciudad de Guayaquil que ya se mencioné anteriormente.

A continuacién se detallard a breves rasgos lo que significa cada uno de los

elementos de la formula que se utilizara para el correspondiente calculo:

N.- Tamafo de la poblacién de la ciudad de Guayaquil (2'582.585 hab.)

= N/C (Nivel de Confianza).- Es el intervalo por medio del cual se puede
afirmar que la informacién que se obtendra, para este caso la muestra, es la
mas apropiada, segun el tamafio de la poblacion que se conoce de antemano,

por lo que se ha decidido aplicar un 95% de confianza.

= 6 (Desviacion estandar de la poblacion).- Es una medida de centralizacion
o dispersion, que cuando no se la conoce, lo mas recomendable es aplicar

0.50 en la férmula.

= e (Error).- Es el maximo error permisible en los resultados que se desean

obtener, que para este caso se ha decidido sea el 5%.

= Z.- Es un estadistico de probabilidad que se utiliza en muestras mayores a
30, el cual se obtiene mediante la tabla de distribucion normal en “z”. Para

poder hallarlo se divide el nivel de confianza del 95% para 2, obteniendo
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como resultado 0.475, posteriormente con este valor se busca en el interior

de la tabla y se encuentra el valor de z=1.96.

Con todos estos elementos ya definidos y analizados se procedera a encontrar el

tamafio apropiado de la muestra, teniendo asi lo que se presenta a continuacion:

DATOS: TAMANO DE LA MUESTRA CUANDO SE CONOCE LA POBLACION

N = 2'582.585
N/C = 0,95 = N 272 672
z = 1,96 (N-1) er2272 672
e = 0,05
6 = 0,50 n= 2'582.585 (1,96)"2 (0,50)"2
n = ? (2'582.585 - 1) (0,05)"2 (1,96)"2 (0,50)"2

n= 2'480,314

6200
n= 400

Con los resultados obtenidos se ha determinado realizarles la encuesta a 400
personas de distintos sitios estratégicos de la ciudad de Guayaquil.

2.3.3. Tabulacion de Resultados

En este punto se analizaran a fondo cada una de las variables que determinen la
decision de compra de los futuros clientes y consumidores de “Magnesium”, asi

como sus preferencias y su poder adquisitivo para comprar el producto.

La encuesta ha sido realizada en diferentes sectores de la ciudad, tratando de
abarcar la zona norte, sur y centro de la ciudad de Guayaquil, tales como: Cdla. Los

Esteros, Cdla. Las Acacias, Av. 9 de Octubre, Av. Delta, Cdla. Alborada y Cdla. La
Garzota.
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A continuacion se presentara la tabulacion de algunas variables béasicas para el

estudio que se esté realizando:

Grafico 1: Sectores Encuestados

Sectores Encuestados

37%

M Norte
M Sur

Centro

Elaboraciéon: Autoras

Como se pudo apreciar en el grafico anterior, la mayor parte de las personas
encuestadas fueron las del sector centro, debido a la gran afluencia de personas y
actividades comerciales que existe en esta zona, lo que esté representado por un
37%, seguido muy de cerca por un 34% del sector norte y el 29% restante en el

sector sur de la ciudad de Guayaquil.

También se ha realizado la tabulacion de las personas encuestadas segun su tipo de
género, siendo de esta manera mas encuestado el género masculino, lo cual se lo
puede observar claramente en la representaciébn grafica que se muestra a
continuacion:

Grafico 2: Sexo
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Sexo

® Masculino

B Femenino

Elaboracion: Autoras
Ahora se presentara el detalle por edades de las 400 personas que sirvieron de
objeto de estudio mediante cada una de sus respuestas en la encuesta que se les

efectud; teniendo como resultado lo siguiente:

Grafico 3: Edad

Edad

M 18- 25 afos
M 26 - 35 afos
kd36-45 anos
M 46 en adelante

Elaboraciéon: Autoras

Aqui se observo que el 36% de las personas encuestadas estaban en edades
comprendidas entre los 26 a 35 afos, seguido por las personas en edades
comprendidas entre los 18 a 25 afios, representadas por un 31%. Por otra parte, se
mostraran cada una de las preguntas que fueron realizadas en la encuesta con sus

respectivos resultados a través de gréficos:

1. ¢Usted consume suplementos nutritivos y/o vitaminicos?

Gréfico 4: Consumo de suplementos nutritivos
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Consumo de Suplementos
Nutritivos y/o Vitaminicos

| Si O No

Elaboracion: Autoras

Lo descrito en este gréfico permite determinar que la mayoria de las personas
encuestadas, es decir el 54%, manifestd consumir suplementos nutritivos y/o
vitaminicos, tales como: productos de Omnilife, Herbalife, Forever, u otros productos

naturales.

2. Si la respuesta anterior fue “Si” ;Podria indicar con qué frecuencia

consume usted este tipo de suplementos?

Gréfico 5: Frecuencia de consumo de suplementos nutritivos

Frecuencia de Consumo de
Suplementos
1%

i Diariamente
LI'Semanalmente
i Quincenalmente
M Otros

Elaboraciéon: Autoras

Las personas encuestadas que dijeron que si consumian suplementos nutritivos y/o
vitaminicos (217 personas) indico que este tipo de suplementos los consume a diario
en su dieta alimenticia, sobre todo a la hora del desayuno, ya estos vienen en polvo
para ser disueltos en jugos naturales, coladas, o en otros casos para ser mezclados

con frutas para una mayor efectividad de los resultados esperados.
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3. ¢Usted consume bebidas isotonicas y/o energizantes?

Grafico 6: Consumo de Bebidas Isotdnicas

Consumo de Bebidas
Isotonicas

24%

o Si No

Elaboracion: Autoras

En la actualidad hay una gran cantidad de personas que consume bebidas
isotonicas o comunmente llamadas bebidas energizantes, por lo que hoy en dia se
pueden hallar en diferentes marcas y presentaciones; esto se constata con los
resultados arrojados en la encuesta, los que indican que el 76% de las personas

consume este tipo de bebidas.

4. Si la respuesta anterior fue “Si” ¢Podria indicar con qué frecuencia

consume usted este tipo de bebidas?

Grafico 7: Frecuencia de consumo de bebidas isotdnicas

Frecuenciade Consumo de Bebidas
Isoténicas

80
31% i 38%

23%

Diariamente

Semanalmente

Quincenalmente
m Otros

Elaboracion: Autoras

La mayor parte de las personas, representada por el 38%, consume bebidas
isotonicas y/o energizantes generalmente a diario, lo cual es bastante razonable, ya

gque muy a menudo se ve como este tipo de productos es vendido en todas partes,
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ya sea en tiendas, supermercados y hasta en los comunmente Illamados
“vendedores ambulantes”, los cuales se encargan de difundir el producto de manera
directa en parques, carros y avenidas de la ciudad, creciendo cada vez mas en el

mercado.

5. ¢Usted tiene conocimiento si dentro de su dieta alimenticia hay

alimentos que posean magnesio?

Gréfico 8: Alimentos que posean magnesio dentro de la dieta diaria

Alimentos que posean magnesio
dentro de la dieta alimenticia

HSi
O No

Elaboracion: Autoras

Segun se puede visualizar en la representacion grafica anterior, ademas de las
manifestaciones verbales de los encuestados, la mayoria de las personas no tiene el
mas minimo conocimiento de que cantidad de nutrientes, vitaminas y minerales
posee su dieta alimenticia y mucho menos de que beneficios posee cada uno de

ellos para su organismo.

Como evidencia se muestra que el 97% de los encuestados no sabe si su dieta
alimenticia posee magnesio, lo cual es un porcentaje bastante significativo a ser

considerado en este estudio.

6. ¢Conoce usted los beneficios del magnesio dentro de la dieta

alimenticia?
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Grafico 9: Conocimiento de los beneficios del magnesio

Conocimiento de los beneficios
del magnesio
, 2%
0,
98% M Si
No

Elaboracion: Autoras

Como era de suponerse, los resultados de esta pregunta tienen relacion con los
obtenidos en la pregunta 5, el 98% de las personas encuestadas no conocen los

beneficios del magnesio para su salud.

7. Si supiera usted que existe una bebida natural, hecha a base de
magnesio, que le brinde una gran cantidad de beneficios a su organismo

y con un agradable sabor ¢La consumiria?

Grafico 10: Posibilidad de consumir una bebida de magnesio

Consumiria una bebida hecha a
base de magnesio

HSi HENo

13%

Elaboracion: Autoras

Para objeto del estudio que se esta realizando se consideraran las personas que
afirmaron que tomarian la bebida y las que dejaron abierta la posibilidad de probarla

y consumirla, lo cual esta representado por un 87%; quienes posiblemente serian los

clientes potenciales de “Magnessium”.

8. ¢En qué lugares preferiria adquirir esta bebida?
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Grafico 11: Lugares de preferencia de la bebida

Lugares de preferencia para
adquirir la bebida

W Supermercados

® Farmacias
Tiendas

M Gasolineras

m Otros

Elaboracion: Autoras

Los lugares de mayor preferencia para adquirir “Magnessium” serian los

supermercados y las farmacias, representados por el 37% y 28% respectivamente.

2.4. Conclusiones de la investigacion

Con los resultados obtenidos mediante la encuesta realizada en los distintos
sectores estratégicos de la ciudad de Guayaquil, se pudieron observar datos muy
relevantes e importantes, los cuales seran de mucha utilidad al momento de
establecer las estrategias de marketing y poner en marcha el proyecto de la bebida

“Magnessium”.

A continuacién se mencionaran algunas conclusiones puntuales acerca de la

tabulaciéon de la encuesta realizada:

» El 54% de los encuestados fueron hombres, en la mayoria de los casos

estudiantes universitarios y empleados de empresas aledafas al sector.

» El sector donde se realizaron la mayor cantidad de encuestas fue en el centro
de la ciudad de Guayaquil, especificamente a lo largo de la Av. 9 de Octubre
y Av. Delta, debido a la gran cantidad de personas que transitan por estas

avenidas y la actividad comercial que se efectla.

» La mayor parte de los encuestados tenian edades comprendidas entre los 18

a 35 afios.
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Las personas consumen en mayor escala bebidas isotdnicas que

suplementos nutritivos y/o vitaminicos, generalmente a diario.

Son muy pocas las personas que saben que dentro de su dieta si hay
alimentos que contienen magnesio, tales como: huevos, cereales y lacteos,
segun lo que manifestaron, pero esto realmente representa a la minoria que
es un 3%, y el 97% restante ni siquiera tiene conocimiento de que es el

magnesio, ni sus beneficios.

La mayor parte de las personas estarian dispuestas a consumir “Magnesium”,
lo que se encuentra representado por un 55% y el 32% manifiesta la

posibilidad de consumirlo.

Los lugares de preferencia para adquirir el producto serian los supermercados

y las farmacias.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DE CREACION
3.1. Descripcion del Negocio
3.1.1. Descripcién de la Idea del Negocio

La idea es producir y comercializar en la ciudad de Guayaquil una bebida con cloruro
de magnesio llamada “Magnesium” que a mas de ser refrescante posea altos

beneficios minerales para el organismo y prevenga enfermedades.

Se pretende distribuirlo en todos los supermercados, farmacias y tiendas de la
ciudad, la mayoria de las personas optan por adquirir en estos lugares este tipo de

bebidas vitaminicas.

Se espera que una vez que las personas consuman el producto varias veces se
puedan dar cuenta de sus excelentes resultados al hacerlo parte de su dieta
alimenticia diaria, reconociendo que es apto para toda edad, ademas de que el
magnesio posee una gran cantidad de beneficios, tales como: regular la actividad
neuromuscular, ayudar a fijar el calcio, prevenir la fatiga y el cansancio muscular,

entre otros.

3.1.2. Misién, Visiéon y Objetivos de la Empresa.

Mision

Ganar el reconocimiento del mercado local y la confianza de los clientes, brindando
un producto sano y nutritivo, elaborado bajo estrictas practicas de higiene y calidad,

contando con un equipo humano que trabaje comprometido con la sociedad vy el

medio ambiente.
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Vision

DE MAGNESIO PARA EL CANTON DE GUAYAQUIL”

Ser una empresa lider e innovadora orientada a la mejora continua, con una solida

estructura organizacional, especialista en la elaboracion de productos ideales para la

dieta alimenticia diaria, que desarrolle 6ptimos procesos por medio de los cuales se

logre ser mas competitivos en el mercado.

Objetivo General

Producir y comercializar una nueva y nutritiva alternativa en bebidas que contribuya

al buen funcionamiento del organismo, por medio de la cual se logre posicionar

firmemente la marca en el mercado local en un corto plazo.

Objetivos Especificos

Elaborar los productos con la mejor calidad y al menor costo.

Establecer alianzas estratégicas con empresas locales reconocidas, para

expandir el alcance de la empresa en el mercado.

Crear una excelente imagen y presentacién del producto para atraer la

atencion de los consumidores.

A medida que crezca la demanda aumentar los factores de produccion,
tales como: mano de obra, capital y tecnologia, de tal forma que permitan

incrementar la competitividad de la empresa.

Brindar un servicio de post-venta que permita conocer los cambios que la
empresa debe realizar y asi fomentar el mejoramiento continuo de los

procesos.

Identificar a los posibles competidores para tomar ventaja de sus puntos

débiles.
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» Proveer de capacitacion constante al personal competente.

3.1.3. Estructura Organizacional: Equipo Gerencial y Funciones

La compafila contara con tres departamentos principales, los cuales son:
Departamento Produccion, Departamento de Comercializacion y Marketing y
Departamento Financiero. Anexo 8: Organigrama de la Estructura Organizacional

Gerente General: Estara encargado de tomar las decisiones mas trascendentales
para la empresa, tales como: delegar tareas a cada uno de los departamentos,
aprobar sueldos y salarios adecuados a los empleados, establecer relaciones

comerciales con proveedores y clientes, entre otras.

Departamento Financiero y RRHH: Ser& el encargado de mantener en constante
orden toda la informacién relacionada a la parte financiera-contable de la empresa,
ademas de presentar mensualmente los estados financieros respectivos a la junta
de socios, y hacer las respectivas declaraciones de impuestos en el plazo estipulado

por la ley, evitando multas e intereses por parte del fisco.

También se encargara de ejecutar el pago de sueldos y demas beneficios sociales al
personal, siempre sustentandose con lo que indica el Cédigo Laboral, de manera
que la empresa cumpla con lo que se encuentra establecido en la ley. Ademas se
encargara de resolver los problemas de los empleados, de manera que el ambiente
laboral sea sano y agradable para que cada uno pueda realizar sus funciones a
gusto. Anexo 9: Tabla de Remuneracion al Personal Administrativo y Operativo;

mensual y proyectado anualmente.

Departamento de Comercializacion y Marketing: Este departamento sera el
encargado de distribuir el producto en los diferentes puntos de ventas, negociando
los precios, de manera que los puntos de venta sientan que estan obteniendo un

buen beneficio al poseer el producto en sus perchas.

Ademas elaboraran presupuestos mensualmente, los cuales tendran que ser
cumplidos, valiéndose de distintos tipos de estrategias con la finalidad de obtener

incrementos significativos en las ventas y asi cumplir con sus metas establecidas.
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Departamento de Producciéon: Este departamento es el mas importante de la
compainiia, estara encargado de elaborar el producto de manera consciente y 6ptima,
recordando que deben cumplir a cabalidad con cada uno de los procesos, sin

saltarse ninguno de ellos.

Tendran la obligacién de requerir la materia prima con anticipacion con la finalidad
de que la empresa siempre mantenga el stock necesario para cuando sus clientes

requieran del producto.

3.1.4. Aspectos Legales de la Empresay Propiedad Accionaria

» Base Legal

Todo el desarrollo del presente proyecto se fundara bajo lo que estipula la ley en sus
diversos articulos y cdédigos y demas entidades que regulan el correcto
funcionamiento de las compafiias y sus procesos en el Ecuador, basandose de este
modo para el desarrollo de sus actividades y tomas de decisiones en:

= Cddigo Laboral

» Ley de Compafiias

= Cadigo Civil

= Servicio de Rentas Internas

» Ley de Transparencia

= Constitucion Politica del Ecuador
* Ministerio de Salud

= Entre otras leyes pertinentes al tipo de negocio

Se debe considerar que para la puesta en marcha de la compafia, es necesario
realizar algunos procedimientos que son de suma importancia para poder

constituirse como empresa, tales como:

= Constitucion de la empresa en la Superintendencia de Compaiiias

= Permiso del Cuerpo de Bomberos
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= Permiso del Ministerio de Salud (Registro Sanitario)
» Permiso de Funcionamiento y Patente Municipal
= Tener RUC asignado por el SRI*®

= Inscripcién patronal de la empresa en el IESS™

» Aspecto Societario de la Empresa

Las formas juridicas societarias mas utilizadas en el Ecuador son las de Sociedad
Anoénima (S. A.) y Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. R. L.), en las cuales se
requiere al menos de dos personas para constituir la sociedad, estas personas
pueden ser naturales o juridicas. De esta forma, se revisara lo que dice la ley con
respecto a las sociedades y a los socios. Anexo 10: El Codigo Civil, articulo 1957,

indica con respecto a la sociedad.
Para el presente plan de negocios se ha decidido que se conformara una Compafia
Andnima, para lo cual es necesario tener claro el concepto de la misma. Anexo 11:

Segun lo que indica la Ley de Compaiiias en su articulo 143.

En el estatuto de la compafiia constara lo siguiente:

El nombre de la compafiia que se constituye es “CEDCAR S. A.”

= EI domicilio principal de la compafia estara localizado en la provincia del
Guayas, Kilbmetros 25 y 26 de la Via a Daule de la ciudad de Guayaquil-

Ecuador

= EI objetivo de la compafila es producir y comercializar bebidas que

contribuyan al buen funcionamiento del organismo.

» El plazo de duracion de la compafiia es de 50 afios, contados a partir de la
inscripcion de la misma en el Registro Mercantil, considerando que este plazo

puede ampliarse o reducirse segun las decisiones de la Junta Directiva.

'3 Servicio de rentas internas es una entidad técnica y auténoma que tiene la responsabilidad de recaudar los tributos internos
establecidos por Ley
! Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) es el organismo ecuatoriano encargado de brindar la seguridad social
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= El capital social de la compafiia actual es de CINCUENTA MIL DOLARES
AMERICANOS.

» Propiedad Accionaria

El capital social de “CEDCAR S. A.”, tal como se indicé anteriormente es de
CINCUENTA MIL DOLARES AMERICANOS; por lo que las acciones estaran
repartidas en partes iguales para cada uno de los accionistas de la empresa, que en

este caso son cinco.

A continuacién se presenta el siguiente detalle de las aportaciones de capital de los

SOCiOoS:

Tabla 1. Propiedad Accionaria

Nombre # Acciones Valor Accién
ACCIONISTA 1 100 $ 100.00 $ 10,000.00
ACCIONISTA 2 100 $ 100.00 $ 10,000.00
ACCIONISTA 3 100 $ 100.00 $ 10,000.00
ACCIONISTA 4 100 $ 100.00 $ 10,000.00
ACCIONISTA 5 100 $ 100.00 $ 10,000.00
TOTAL APORTADO 500 $ 500.00 $ 50,000.00

Elaboracion: Autoras

La Junta General de Accionistas de “CEDCAR S. A.” estara formada por los
accionistas legalmente convocados y reunidos, los mismos que poseeran los

siguientes derechos:

» Derecho a percibir dividendos.

= Derecho avozy a voto en la Junta General de Accionistas.

= Derecho a ceder libremente las acciones.

» Derecho de opcion preferente para la suscripcion de nuevas series de

acciones o, en su caso, derecho a recibir acciones liberadas.

3.2. Plan de Mercadeo
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3.2.1. Estrategias de Introduccion

Debido a que se busca posicionar “Magnesium” en el mercado en el menor tiempo
posible, es necesario tomar en cuenta para la respectiva aplicacién algunas

estrategias, las cuales se mencionan a continuacion:

= Un precio asequible de introduccion al mercado de $ 2.00 por cada

botella en tamafo personal.

= Capturar la atencion de los prospectos clientes por medio de volantes,

banners publicitarios y muestras gratis.

= Dar charlas sobre los beneficios y ventajas del magnesio dentro de la

dieta alimenticia diaria.

= Visitas a los clientes potenciales con la finalidad de hacerles conocer el
nuevo producto; dichos clientes pueden ser los supermercados, farmacias

y tiendas, ya que generalmente son los mas opcionados.

3.2.2. Estrategias de Posicionamiento

“‘Magnesium” es un producto nuevo en el mercado que realmente no posee
competidores que vendan un producto idéntico, pero si posee competidores que
venden productos con magnesio en cantidades significativas para el organismo, en
distintos tipos de presentaciones, los cuales son: Calcibon D Magnesio, Omnilife,
Forever, Herbalife, entre otros.

El hecho de que no tengan competidores directos que vendan el producto en la
misma presentacion resulta favorable al momento de posicionarse en el mercado,
porque hasta el moemnto en Ecuador no existe ningun producto con las mismas

caracteristicas, lo cual se debe aprovecharlo al maximo.

3.2.3. Marketing Mix
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v Precio

El precio del producto va a variar de acuerdo al tipo de presentacion, es decir
conforme al tamafo, aunque al principio se fabricard y comercializara el producto en
una presentacion personal de $2.00, el cual se pretende mantenerlo, siempre y

cuando no suban los costos.

v Producto

El producto que se ofrece es una bebida que posee un alto contenido de magnesio,
apto e ideal para el consumo humano, el cual permite ver mayores resultados si es
consumido diariamente, ya que el cuerpo a menudo necesita de cierta cantidad de
vitaminas y minerales para poder tener un buen funcionamiento y fortalecerse.

Anexo 12: Presentacion del envase de vidrio y su respectiva etiqueta.

v Plaza

“Magnesium” sera distribuido a nivel local, en la ciudad de Guayaquil hasta que logre
posicionarse en el mercado de manera sélida; una vez obtenido el resultado

esperado.

Se pretende expandir la marca primero en toda la provincia del Guayas y luego en
todo el territorio nacional, se requerira del apoyo incondicional y fundamental de
grandes empresas a nivel nacional como lo son “Corporacion La Favorita” y
“Corporacion el Rosado”, las cuales poseen un gran dominio de supermercados a

nivel nacional
v Promocién
Para poder promocionar el producto es indispensable que las personas se

familiaricen poco a poco con la marca, lo cual se hara posible si les toca verla u oirla

en repetidas ocasiones.
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Lo ideal seria poner un anuncio en la television o en la radio, pero hay que analizar y
darse cuenta que los costos de este tipo de publicidad no son los adecuados para
una empresa que recién comienza como lo es “CEDCAR S. A.”, ademas de poseer
un producto nuevo como lo es “Magnessium”, por lo que se proyectara hasta el

tercer o cuarto afo realizar este tipo de publicidad.

Sin embargo hoy en dia existen un sin nimero de alternativas para hacer

publicidades, las cuales seran aplicadas en el presente proyecto, tales como:

= Creacidon de una pagina web y en redes sociales (Facebook y Twitter) con
toda la informacion de la empresa y de los productos que ofrece y en qué

lugares se los puede adquirir.

»= Contratacién del servicio de un carro que se movilice por toda la ciudad con

un anuncio grande de la marca. Anexo 13: Disefio de Gigantografia

»= Anuncios en periddicos y revistas con la imagen de “Magnessium”. Anexo 14:

Disefio de Flayers

3.3. Ingenieria del Proyecto

3.3.1. Objetivos

v Verificar la posibilidad técnica de la fabricacién del producto que se busca

ofrecer.

v" Analizar el tamafio y localizacién 6ptima del espacio fisico donde funcionara
la planta de produccion y las oficinas de “CEDCAR S.A.”; asi como también,
los equipos e instalaciones y la organizacion necesaria para realizar la

produccion de la bebida “Magnessium”.

v' Establecer los procesos de produccion mas adecuados, para garantizar la

calidad del producto.
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3.3.2. Localizacion

La planta de produccion de la compafia “CEDCAR S.A.”, desarrolladora de la
bebida “Magnessium”, estaria localizada en el Kildbmetros 25 y 26 de la Via a Daule

de la ciudad de Guayaquil-Ecuador.

La planta se ubicara en esta zona porque es considerada como un sector netamente
industrial y ademas, cuenta con los accesos viales idoneos para la entrada y salida
de los vehiculos repartidores.

Al estar alejados de la ciudad, se busca evitar la contaminaciébn de zonas
residenciales y gestionar de mejor manera el desecho de los residuos industriales.
Anexo 15: “Localizacion de la Planta”. Se aprecia la ubicacion de la planta
mediante un mapa, donde se describe con mayor detalle puntos de referencia de
este sector.

3.3.3. Infraestructura y Equipamiento

3.3.3.1. Infraestructura

La superficie del terreno donde funcionaria la empresa seria de aproximadamente

1000 m2; y estaria dividida de la siguiente manera:

Tabla 2: Distribucion del area de trabajo

Infraestructura m2 ‘
Area de Produccion 220
Area de Bodegas 60
Area de Vestuarios 50
Area de Distribucion y Empaque 100
Area de Instalaciones Eléctricas 20
Area de Oficinas 200
Area de Parqueos 350
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Area Total m2 1,000

Elaboracién: Autoras

Las areas de produccion, bodegas, vestuarios, distribucion y empaque e
instalaciones electricas, estaran localizadas en un galpon cuya dimension seria de

aproximadamente 450 m2. Anexo 16: “Distribucién del Galpon”

Por su parte la oficina administrativa estara ubicada en el mismo sector, a un
costado de la planta de produccion (galpén) y su area de construccion sera de 200
m2; espacio fisico donde sera ubicado el equipamiento respectivo tales como:
equipos de computacion, equipos de oficina y mobiliario. Anexo 17: Se puede
observar de forma grafica como estaria distribuida tanto planta de produccién como
oficina administrativa, segun la distribucion de espacios previamente descritos en la
tabla 2.

Las dimensiones de la oficina son 20mts de largo por 10mts de ancho y basicamente
su uso esta destinado al desarrollo de las actividades administrativas, disefio de
campafias publicitarias, promocion, ventas y atencién al cliente. Anexo 18: “Disefio
de la Oficina”. Esta oficina estara dotada de los siguientes servicios que brindaran
comodidad tanto a empleados como a los clientes: Agua Potable, Energia Eléctrica,

Telefonia Fija y Movil, Internet de banda ancha y conexién wi-fi, Guardiania Privada.

3.3.3.2. Equipamiento

A continuacion se hace un detalle de los activos fijos necesarios para el desarrollo

correcto de las actividades de la empresa:

» Maquinarias

Las maquinarias, son necesarias para la produccion de la bebida de magnesio, y a
pesar de existir proveedores locales que ofrecen estos equipos, también existiria la
posibilidad de importarlas en paises como: Alemania, Argentina, México y Estados
Unidos. Anexo 19: Tabla 3 Presupuesto de Maquinarias y Tabla 4 Equipos

necesarios para la produccion.



“PLAN DE NEGOCIO PARA LA INTRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE “MAGNESSIUM” BEBIDA CON CLORURO
DE MAGNESIO PARA EL CANTON DE GUAYAQUIL”

Estas maquinarias cuentan con la mas alta tecnologia en sus procesos de
purificacion; deben ser correctamente instaladas de acuerdo al tamafio del negocio
que se desea poner en pie, en un area de 300mt2 seria suficiente para comenzar

en el negocio.

Asi como también de acuerdo al tipo de agua a ser tratada y de sus caracteristicas
cualitativas del agua de la zona. Para ello; se necesita un Ingeniero Quimico que
lleve a cabo los diferentes andlisis fisicos-quimicos del agua cruda antes de adquirir

la maquinaria necesaria.

En los precios a los cuales se compra este tipo de maquinarias esta incluido todo lo
que se refiere al equipamiento, instalacion, puesta en operaciéon, asesoria a

empleados y manuales de mantenimiento.

Es necesario contar con maquinarias de:

v Enjuague
v Llenado

v Taponado
v Etiquetado

Los sistemas de llenado deben estar situados en un espacio de “area limpia”. La
maquina de lavado y demas maquinarias de tratamiento del agua deben estar
situados fuera del “area limpia”. Generalmente el llenado se lo lleva a cabo en un
cuarto diferente que puede funcionar al ambiente con la presién de aire positiva que
impida la introduccion de contaminantes. Es posible variar esta situacion de “cuarto
limpio” pero ello depende del tipo de purificacion que se esta aplicando en la

produccion.

No se recomienda en lo absoluto amontonar las maquinarias ni pegarlas a la pared.
Es adecuado dejar un buen espacio entre cada uno de los componentes de

operacion. Mas que todo por razones de seguridad y de mantenimiento y limpieza.
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Si fuere necesaria una capacitacion mas profunda al personal, se la puede obtener.
Sin embargo, este no es un rubro considerado en los valores a los que se negocia
la maquinaria. Obviamente, si esta capacitacion se necesita, no debe dudarse en

incurrir en este costo para el uso 6ptimo de la capacidad instalada en la planta.

A medida que la produccion va aumentando y la planta de operaciones crece, es
necesario establecer un laboratorio en el cual se acomoden varios tipos de equipos
de prueba debido a que se esta trabajando con grandes cantidades de agua. Si se
trata de una planta pequefia, como es nuestro caso, entonces solo serd necesario
llevar cierto tipo de andlisis al agua y ciertos test que deben ser llevados a cabo

especificamente por un Ingeniero Quimico que conozca del tema.

Las maquinarias necesarias para la produccion son un conjunto de maquinas que se
adaptan para conseguir una produccion en linea. Las maquinas se las puede
conseguir manuales, semi-automaticas y automéaticas. Cabe recalcar que las
maquinas manuales han dejado de ser usadas principalmente porque al utilizarlas se
incurre en un mayor gasto de mano de obra y éstas no optimizan al maximo la

produccion.

Este tipo de maquinarias tienen la capacidad para trabajar corrido las 24 horas del
dia. Las condiciones de pago varian de acuerdo al proveedor pero generalmente se
cancela el 60% al confirmar el pedido y el 40% restante al momento de entrega del

equipo.

Maquina enjuagadora de botellas: Dependiendo de su capacidad de botellas por
hora varian los precios, asi como también de las caracteristicas de la maquina, tales
como el numero de brazos, el material del cual la méaquina esta construida
(generalmente es de acero inoxidable o de fibra de vidrio), la capacidad del tanque
de almacenamiento para enjuague, la bomba centrifuga, si tiene sistema de

recirculacion de agua, etc. Anexo 20: Adjunto cotizacion, caracteristicas y foto.

Llenadora: El precio de ésta maquina también depende de sus caracteristicas tales

como el volumen de la capacidad de llenado, la produccién por hora, el nimero de
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vélvulas, el tipo de motor. Existen maquinas llenadoras que también cumplen la
funcién de Sellado o Taponado; Anexo 21: Adjunto cotizacion, caracteristicas y

foto.

Lo cual seria ideal para optimizar costos y espacios; ademas esta maquina consta
con un sistema que no maltrata la tapa ni colapsa la botella y viene con wun

transportador para las botellas.

Luego que la botella ha sido llenada y taponada, tiene que pasar por:

Maquina Etiquetadora: La cual trabaja con goma caliente para adherir la etiqueta
al envase. Se utiliza la etiqueta en forma de rollos grandes que se van adhiriendo a

las botellas. Estas etiquetas deben ser previamente elaboradas por el productor.

Este tipo de maquinarias, pueden ser compradas separadamente 0 en conjunto, en
forma de planta. Cuando se las adquiere en forma de planta, el purificador del agua

viene incluido en el paquete. Anexo 22: Adjunto cotizacion, caracteristicas y foto.

De igual forma, en esta seccion se consideraran los demas equipos necesarios para
la adecuacion de la oficina y el vehiculo que cumplira las funciones de distribuciéon
de productos y compra de insumos necesarios. Anexo 23: Equipos necesarios;
adjunto cotizacion, caracteristicas y foto.

3.3.4. Procesos de Produccién

Para la descripcibn de los procesos de produccion, Anexo 24: Proceso de
Produccion. Se explicaran mediante etapas la forma en la que la compaiiia elaborar
el producto desde su origen hasta la distribucion final. Para esto tenemos las

siguientes etapas:

Etapa 1: Adquisicion de materias primas
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El tipo de materias primas que se utilizan en la produccion tiene un valor bastante
bajo en el mercado. Generalmente para adquirirlas, muchas compafias proveedoras
establecen cantidades minimas para vender, ya que como se habla de centavos de
dolar, comprar mil unidades, no tiene gran significado en costo. No obstante,
siempre es beneficioso ser cuidadoso con los costos de produccion y procurar

siempre mantenerlos bajos.

Los envases de vidrio de 500ml tienen un costo estimado de $0.06. Estos envases
traen consigo una tapa de metal rosca que tiene un valor de $0.02 lo cual da un
costo total del producto de $0.08.

Dentro de la férmula de la composicion del producto es importante considerar sus

ingredientes y sus costos.

Tabla 3. Costos de las Materias Primas

INSUMOS U. Medida Costo Unitario
Agua Litros $ 0.02
Cloruro de Magnesio Kg. $ 24.00
Sal Fina Kg. $ 1.50
Azlcar Kg. $ 2.00
Saborizante en polvo Kg. $ 1.50

Elaboraciéon: Autoras

Refiriéndonos especificamente del principal componente de la bebida (cloruro de

magnesio), es importante tomar en cuenta las siguientes recomendaciones:

» Magnesio

En el proceso de produccién, debido a su baja cantidad de magnesio contenida en
una botella de medio litro, el sabor del agua casi no cambia, la diferencia es minima,
ademas por la dosis que debe aplicarse no se inflan mucho los costos, por ello el

consumidor final no percibira un cambio brusco en el aumento del precio.
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El cloruro de magnesio debe ser adquirido a empresas farmacéuticas que lo
elaboren bajo normas estrictas de calidad tales como el ISO 9002 y que sea
analizado bajo normas internacionales tales como la Farmacopea Americana USP
XXIIl'y la dosis recomendada por cada litro de agua es de 30 gramos de esta
manera, los componentes vitaminicos del magnesio cumplen su funcién

adecuadamente en el organismo de la persona que lo consume.

Etapa 2: Elaboracion de la bebida.

Una vez que se han adquirido las materias primas necesarias, se procede a la
elaboracion de la bebida de magnesio. Debido a que las maquinas tienen un sistema
automatico de produccién, se considera que en una jornada de 8 horas diarias, se
obtengan 500 envases de 500ml; es decir, en promedio se estarian fabricando 62
unidades por hora.

A pesar que la planta da para producir al menos 1000 unidades diarias, al inicio de
las actividades se tratara de utilizar solo la mitad y posteriormente la capacidad

instalada se la aumentara en un 10% segun la demanda vaya creciendo.

Para esto, el proceso también se lo hara con mucho cuidado para tomar muestras
de los lotes que se van transformando en productos terminados; estas pruebas
ayudardn a determinar si el producto tiene la composicion adecuada de los
ingredientes y verificar que se hayan combinado bien en el proceso.

A continuacion se describe brevemente la forma en que se elaboraria el producto.

1. El agua potable es filtrada y procesada en los tanques purificadores de acero

inoxidable, entre tanto las botellas son enjuagadas y esterilizadas también.

2. Una vez que se verifica la pureza del agua, esta es dirigida hacia la maquina

llenadora mediante unos tubos de acero inoxidable.

3. La maquina llena las botellas a una medida de 500ml y las tapa.
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4. Cuando el envase es tapado y sellado, pasa por la maquina etiquetadora que
adhiere la etiqueta plastica donde consta la informacion del producto y
finalmente se dirige a través de los transportadores de banda, para ser

empacados.

Etapa 3: Distribucion y Comercializacion

Una vez que el producto esta terminado, se procede a su empaque, para esto se
agrupan 10 unidades de 500ml las cuales se embalan en plastico y estan listas para
ser entregadas a los clientes. En primera instancia se piensa distribuir estos
productos a las farmacias, pero posteriormente se espera penetrar a los

supermercados y asi tener un mayor nivel de cobertura.

No esta de mas indicar que el tiempo éptimo para el consumo del producto es de 3
meses maximos posterior a la fecha de fabricacién. Expirado este periodo, se
recomienda descartar el producto y no consumirlo. El producto no necesita
refrigeracién obligatoria, pero se lo puede hacer para prolongar su vida util; lo
importante es ubicarlo en un lugar fresco y puede ser consumido al ambiente o

helado. Anexo 25: Gréfico del canal de distribucion

3.3.5. Flujograma de proceso

El siguiente flujograma ilustrara las etapas de produccion previamente analizadas:
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Tabla 4. Flujograma de Procesos

Adquisicion de materias primas Verificacion del pedido Control de Calidad

Fabricacion del producto

Entrega al Cliente . .
Distribucion de la mercaderia Empaque del Producto
Traslado del producto

Elaboracion: Autoras

3.4. Plan Financiero

Para contar la adecuada gestion de las inversiones y gastos a realizar, es
conveniente elaborar presupuestos donde conste el detalle de cada uno de los
rubros implicitos en el proyecto. Para este efecto, se realizardn calculos anticipados

de los ingresos y gastos de la empresa objeto de estudio.

Este plan de accion se basa en cumplir las metas planteadas por los inversionistas,
considerando ciertas condiciones que aplican a cada uno de los componentes de la
estructura organizacional; su asignacién sera anual y su proyeccion sera a cinco

anos.

3.4.1. Inversiones
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El plan de inversiones es un resumen de los principales rubros necesarios para la
puesta en marcha del proyecto; esta conformado por 3 tipos de inversion: fija,
diferida y corriente. En los cuadros descritos en la “ingenieria del proyecto” se
detallaron los rubros concernientes a la inversion fija; el concepto para la inversion
diferida y corriente es similar, salvo que como su nombre lo indica, en esta seccion
se encuentra desglosado el efectivo necesario para cubrir las necesidades a corto

plazo de empresa.

De esta forma, se puede observar con claridad que los rubros de mayor
representacion en la inversion corresponden a “‘Maquinarias” (33%) vy
“Edificaciones” (27%). Siendo asi la inversién total del proyecto $ 142,074.07.

Anexo 26: Plan de Inversiones; Tabla 5. Inversion Inicial.

3.4.2. Fuentes de Financiamiento

La forma en la que el proyecto; Anexo 27: Tabla 6. Tabla de Amortizacién (Anual);

sera financiado es de la siguiente manera:

Los socios aportaran $ 50.000 y el saldo ($ 92.074.07) se lo financiara a través de la
Corporacion Financiera Nacional, bajo las condiciones que se explican a

continuacion:

Monto a financiar: $ 92.074.07
Plazo: 5 afios

Tasa de interés: 10.50%
Frecuencia de Pago: Mensual
Cuotas Mensuales: $ 1979.03

vV V V V V

Tabla 7. Financiamiento

FONDOS PROPIOS $ 50,000.00 35%

FINANCIAMIENTO $ 92,074.07 65%

TOTAL INVERSION $142,074.07 100%
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Elaboracién: Autoras

3.4.3. Analisis de los Costos: Materia Prima, Mano de Obra, CIF,

Administrativos y Ventas

3.4.3.1. Presupuesto de Costos

Los costos corresponden a todos los valores implicitos en la elaboracion de los
productos, en este caso seran desglosados en costos de produccion directos e
indirectos. Anexo 28: Detalle de los Costos de produccion directa e indirecta.

Costos de Produccion (directos): $11,160.95

» Materia Prima Directa: $10,212.00. Ver detalles en la Tabla 15.
» Mano de Obra Indirecta: $948.95. Ver detalles en la Tabla 16.

Costos de Produccién (indirectos): $2,288.33

» Materiales Indirectos: $1,080.00 Ver detalles en la Tabla 17.
» Mano de Obra Indirecta: $690.90 Ver detalles en la Tabla 18.
» Costos Indirectos de

Fabricacion (CIF): $517.43 Ver detalles en la Tabla 19.

3.4.3.2. Presupuesto de Gastos
Los rubros considerados como gastos se presentan en el siguiente detalle,
clasificados por administracion, ventas y financieros. Anexo 29: Detalle de los

presupuestos de gastos; detallados en las siguientes tablas:

e Tabla 8. Presupuesto de Gastos Administrativos

e Tabla 9. Presupuesto de Gastos Financieros
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e Tabla 10. Presupuesto de Depreciaciones y Amortizaciones

e Tabla 11. Presupuesto de Gastos de Ventas

3.4.4. Presupuesto de Ingresos o Ventas

Con la estructura de costos y gastos es posible determinar las proyecciones de
ingresos, para eso se tiene que el producto de 500ml tiene un precio de $ 2.05 y se
estima vender al mes 12.000 unidades. Anexo 30: Detalle de los Presupuestos de

Ingresos o Ventas; detallados en las siguientes tablas:

e Tabla 12. Proyeccion del precio del producto

e Tabla 13. Proyeccion de las unidades a ser vendidas

e Tabla 14. Proyeccion de Ventas

3.4.5. Proyeccién de Estados Financieros

3.4.5.1. Proyeccion de Estado de Resultados

Se observa que la empresa comienza con pie derecho debido a que desde el primer
periodo se observa una utilidad neta equivalente a $ 37.205.31 que poco a poco se
va incrementando segun sube el nivel de ventas en 10% anual, teniendo asi en el
quinto periodo una utilidad neta de 81.753.04; aspecto que es muy positivo ya que la
utiidad neta promedio se mantendria en $ 57.000 anuales aproximadamente
durante los préximos 5 periodos. Ver detalle en Anexo 31. Proyeccion de Estado

de Resultados
3.4.5.2. Proyeccion de Flujo de Caja
Nos da una visién mas real del movimiento del efectivo de la empresa y aqui si se

observa que la empresa tendria un flujo neto de $ 34.915.50 en el primer periodo

debido principalmente al fuerte pago del capital del préstamo; recordando que en
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dicho periodo la empresa recién esta comenzando sus actividades y las ventas son
lo suficientemente estables para alcanzar a cubrir todas las deudas generadas. Ver

detalle en Anexo 32.
3.4.6. Andlisis TIRy VAN

La tasa de descuento de los inversionistas sera establecida segun los siguientes
parametros:

Tabla 15. Calculo de latasa de descuento

TASA DE DESCUENTO

RIESGO PAIS 10%

INFLACION 4%

BONO TESORO EE. UU. 2%

TASA DESCUENTO ACCIONISTAS 16%

Elaboracion: Autoras

La tasa de descuento del proyecto serd calculada segun la formula del costo

promedio ponderado de capital, convirtiéndose en la TMAR del proyecto.

Tabla 16. Costo Promedio Ponderado de Capital

INVERSION PESO TASA

FONDOS PROPIOS $ 50,000.00 40% 16.00% 6.400%
FINANCIAMIENTO  $ 92,074.07 60% 10.50% 6.300%

TMAR 12.70%

Elaboracion: Autoras

De esta forma se obtienen los siguientes resultados, tanto en TIR y VAN:

TMAR 12.70%
TIR 20.70%
VAN  $32,918.42
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Con el avance del tiempo se nota una mejora en la rentabilidad del negocio,
obteniendo asi una TIR de 20.70% y un VAN de $ 32,918.42; siendo las ventas el

factor de mayor influencia para lograr estos resultados.

3.4.7. Periodo de recuperacion de lainversion

Segun el célculo del Payback la inversidon se recuperaria en 3 afios y 3 meses. Ver

detalle en Anexo 33. Tabla 17. Calculo del Periodo de Recuperacion.

3.4.8. Calculo del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio indica las cantidades minimas que debe vender la empresa
para recuperar sus costos y asi evitar pérdidas. Para esto, se tiene que la empresa
en el 2012 deberia vender como minimo 62.275 unidades al afio que en ventas
representa $ 127.664.75; o el equivalente al 43% de las ventas totales proyectadas

en el plan de ventas.

De ahi se observa que las cantidades poco a poco se incrementan debido a que los
costos y precios suben, por ende es necesario de mas unidades para poder
mantener la rentabilidad. Es asi como en el 2016 el punto de equilibrio llega a ser
75.624 unidades anuales 0 $ 181.362.54 en ventas. Ver detalle en Anexo 34.

3.4.9. Proyecciones del Balance General

Nos indica la salud del negocio y lo mas relevante es que a medida que la empresa
va cancelando sus obligaciones bancarias se observa un incremento sostenido de
su factor patrimonial, constituido por el capital social y las utilidades generadas a lo
largo de los cinco proximos periodos, teniendo asi un patrimonio total en el quinto
periodo de $339.981.35. Ver detalle en Anexo 35.

3.4.10. Andlisis de Indicadores Financieros: Solvencia, Liquidez,

Endeudamiento, Rentabilidad.

Las Razones Financieras, determinan lo siguiente: Ver detalle en Anexo 36.
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= EIl negocio es rentable ya que tanto el margen bruto como el neto, son
positivos y si bien es cierto se observa un nivel constante a causa de los
incrementos en el mismo % de inflacion. EI margen bruto y neto se mantiene

en un promedio de 44% y 14% aproximadamente en el lapso de 5 afios.

» La forma de gestionar el impacto de los gastos operativos y financieros es el
adecuado ya gue se observa una tendencia a la baja en todos los periodos
manteniéndose en 19.98% y 1.54% (en promedio) en relacion al nivel de

ventas.

» La liquidez del negocio es bastante buena ya que a medida que el nivel de
deuda baja, la empresa tiene mejores posibilidades de cubrir sus obligaciones
a corto plazo, teniendo asi un nivel de liquidez promedio de 2.75 puntos y un

endeudamiento de 0.39.

Con todos estos resultados se puede concluir que econémicamente el negocio
cumple con las expectativas planteadas por los inversionistas, ya que su potencial
de ventas permite lograr grandes resultados; a tal punto que la inversion seria

recuperada en el lapso de 3 afios y 3 meses.

De esta manera, la estructura financiera del proyecto es bastante sélida, ya que si
en el futuro las ventas disminuyeran o se mantuvieran constante, la rentabilidad del

negocio disminuiria, pero seguiria siendo bastante atractivo invertir en él.
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CONCLUSIONES

La ciudad de Guayaquil, considerada como el puerto principal del Ecuador, es el
lugar seleccionado para llevar a cabo la comercializacion de un producto innovador
en el mercado bajo la marca “Magnessium”, el cual corresponde a una bebida
vitaminica con grandes beneficios a la salud, debido a que esta compuesta en mayor
proporcion por cloruro de magnesio que es un mineral indispensable para el correcto
funcionamiento del organismo y a ayuda a prevenir y mejorar el impacto de
enfermedades como hipertensién, artritis, hepatitis, cirrosis, ansiedad, obesidad,

anorexia y entre otras.

Este producto podria ser asimilado a lo que actualmente en el mercado se conoce
como bebidas isoténicas o energizantes, pero a diferencia de ellos que cumplen una
funcién de hidratacion; esta bebida a base de magnesio tiene un fin medicinal, por
las propiedades vitaminicas del magnesio; haciendo que este producto tenga un

efecto positivo de mayor impacto que las bebidas isotonicas o energizantes.

Para determinar el perfil del consumidor se realizo una investigacion de mercado la

cual arrojo resultados interesantes y basicamente se puede acotar lo siguiente:

e El mercado objetivo seria la poblacién joven y adulta de la ciudad de
Guayaquil, especificamente personas que consuman bebidas con
propiedades medicinales o estén acostumbrados a llevar una dieta sana que

proteja su organismo.
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e Para ello la encuesta revelo que el 97% por ejemplo; no conoce de los
beneficios del magnesio; y al explicarle las ventajas se logro que el 87% este

interesado en probarlo a fin de comprobar los resultados.

e El lugar preferido de comercializacion seria al inicio en farmacias, pudiendo
expandirse su venta en supermercados locales.

e El precio de este producto seria $ 2.05 a pesar de que la gente se inclino por
pagar un valor $ 1.50, pero por una bebida mas pequefa, lo que en cierto

punto compensaria los costos.

De esta forma se procedi6 a desarrollar el negocio, bajo la razén social de
“CEDCAR S.A”, empresa que para ser conformada necesitaria una inversion
estimada en $ 142.000; valores destinados principalmente para la compra de
activos fijos, como maquinarias, el terreno y galpén donde funcionaria la planta

de produccion.

Para ello, la forma de financiamiento seria de 2 formas: la primera a través de
fondos propios en al menos $ 50.000 conformada por una propiedad accionaria
de cinco socios; y la segunda, financiar el saldo a través de una entidad
financiera local como la CFN; que de darse el caso las condiciones de crédito se
sujetarian a un plazo de 5 afios y a una tasa de 10.50%, siendo la cuota
mensual a pagar $ 1979.03 durante 60 meses.

El precio del producto seria de $ 2.05 y se espera vender un promedio de 12000
unidades mensuales, lo que equivale a un nivel de ventas mensuales de $

24.600 aproximadamente.

Finalmente, el flujo de caja dio las pautas finales para el calculo de la TIR y el
VAN, tomando en cuenta que en el lapso proyectado de 5 afios, no hubo perdida
y los flujos se mantuvieron en un promedio anual de $ 51,470.00; el proyecto
demuestra que es viable al arrojar una TIR de 20.70% y un VAN de # 32,918.42;
cifras que superan las expectativas de los inversionistas e indican la rentabilidad

y factibilidad de llevar a cabo esta propuesta.
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RECOMENDACIONES

Es asi como para mantener estos resultados o en su defecto, mejorarlos, se cree

conveniente tomar en cuenta alguna de las siguientes recomendaciones:

Disefio de Politicas de Control: Se deberia fomentar una cultura de orden y
control al personal, a fin de que se cree un ambiente de conciencia y el
personal comprenda la importancia de establecer controles que a mas de
proteger los intereses de la institucién, también los resguarde a ellos de
posibles malos entendidos; sobre todo para proteger el stock de los productos

terminados y materias primas.

Capacitaciones Periddicas: Con el propésito de lograr el mejoramiento
continuo del personal y el proceso en general, es importante capacitar al
personal peribdicamente, para asi garantizar el trabajo eficiente del personal y

optimizar el manejo de los recursos propios.

Auditorias Internas: con el objetivo de evaluar el correcto funcionamiento de
los procesos productos, es importante aplicar esta herramienta de control
para que de esta forma se pueda corregir de forma oportuna cualquier
falencia operativa que se presente a lo largo del proceso productivo,
gestionando asi los riesgos que se puedan generar un retraso o corrupcion de

los procesos.
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ANEXOS

Anexo 1. Folleto de informacibn y producto en comercializacion de

LABORATORIOS LUQUE

ORIOS LUQUE 10 de Agosto #639 _ c

Teléfono 5934 -2321595 Guayaquil

www.lab iosl com

io de calidad USP, es rec dado como ‘

ritis para fortalecer huesos y cartilagos, la prostata y otros 6rga
abilitados con su accién. Prevencién de enfermedades como Arte

io tiene cualidad
el equilibrio biolégico.

ra mayor informacion consultar: el libro Curarse con el Mag
Ed. IBIS, investigar las paginas relacionadas con el tema, |
le magnesio en su navegador. g

dieteticaexpress.com/eng/item/ART02644.htm!

s/Cloruro de magnesio 360834
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Anexo 2: Datos por edades de la poblacion del mercado objetivo; informacion del
INEC — Censo 2001

AREA # 0901 GUAYAQUIL
EDAD SEXO Total
Hombre Mujer
30 18,807 19,260 38,067
31 15,790 15,842 31,632
32 15,283 16,473 31,756
33 15,837 16,112 31,949
34 13,951 14,543 28,494
35 13,822 15,280 29,102
36 14,537 16,046 30,583
37 13,449 14,823 28,272
38 14,996 16,377 31,373
39 13,228 13,971 27,199
40 14,739 16,015 30,754
41 12,820 12,625 25,445
42 13,738 14,204 27,942
634,572
43 11,934 12,218 24,152
44 10,428 11,055 21,483
45 11,283 12,289 23,572
46 10,782 11,018 21,800
47 9,650 9,833 19,483
48 9,626 10,359 19,985
49 8,409 8,649 17,058
50 9,447 10,366 19,813
51 8,401 8,143 16,544
52 8,241 8,644 16,885
53 7,067 7,314 14,381
54 6,570 7,027 13,597
55 6,387 6,864 13,251

Procesado con Redatam+SP
CEPAL/CELADE 2003-2007
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Anexo 3: Datos por grupos de edades de la poblacion del mercado objetivo;
informacion del INEC — Censo 2001

AREA # 0901 GUAYAQUIL
SEXO
GRUPOS DE EDAD
Hombre Mujer Total
Menor de 1 afio 18,364 17,800 36,164
De 1 a 4 afios 82,523 79,823 162,346
De 5 a 9 afios 102,365 100,072 202,437
De 10 a 14 afios 99,708 99,004 198,712
De 15 a 19 afios 95,237 100,657 195,894
De 20 a 24 afios 103,834 109,840 213,674
De 25 a 29 afios 84,755 90,137 174,892
De 30 a 34 afios 79,668 82,230 161,898
De 35 a 39 afios 70,032 76,497 146,529
De 40 a 44 afios 63,659 66,117 129,776
De 45 a 49 afios 49,750 52,148 101,898
De 50 a 54 afios 39,726 41,494 81,220
De 55 a 59 afios 27,095 29,251 56,346
De 60 a 64 afios 21,364 24,143 45,507
De 65 a 69 afios 18,304 21,241 39,545
De 70 a 74 afios 14,588 16,948 31,536
De 75 a 79 afios 10,445 12,416 22,861
De 80 a 84 afios 6,838 8,546 15,384
De 85 a 89 afios 4,871 5,609 10,480
De 90 a 94 afios 3,442 3,759 7,201
De 95 y mas 2,623 2,866 5,489

Procesado con Redatam+SP
CEPAL/CELADE 2003-2007
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Anexo 4: “Tabla de Evolucidn de los suplementos vitaminicos — minerales.”

PRODUCTO 2000 - 2004 2005 - 2009

Poli vitaminas - Minerales $97.647 $204.950
Vitamina A - E $103.100 $202.700
Vitaminas D y Anélogos $ 89.050 $ 200.680
Vitamina B $ 75.000 $116.520
Vitamina C-A $ 79.560 $111.700
Otras Vitaminas $66.770 $74.230

Productos para la anemia $97.300 $ 62.650

Elaboracion: Autoras
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Anexo 5: Gréfico de Importaciones de Medicamentos en Ecuador

Importaciones de medicamentos*

(En millones de dolares)
549,75 ~ 203,63
2010

lenero a
septiembre)

469,70

445,15
399,94

* Incluye las partidas 3003 y
3004 que agrupan solo los
medicamentos importados
como productos terminados.

2006 2007 2008 2009

Fuemte: Banco Central EL LIMIWVERSD

Fuente: Diario “El Universo™®®

!5 El Universo http:/iwww.eluniverso.com/2010/12/16/1/1356/sectores-alta-importacion-aun-desconocen-
medidas-arancelarias.html
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Anexo 6: Grafico de Demanda de Medicamentos en Ecuador

Demanda de Medicamentos en Ecuador

44%
45% A
40% -
35% -
30% 1 ; : Y SF: ¥ ; }
25% - 18%
20% - 13,5% 13% 11,5%
15% -
10% A
5% -
0%
Sistema Sistema Sistema del Sistema Otros
Digestivoy Nervioso Aparato Respiratorio,

Metabolismo Central y Oseo Cardiovascular Antifecciosoy
Dermatologico

Fuente de Informacion: Revista Lideres'®

16 Revista Lideres http://www.revistalideres.ec/2009-03-23/Mercados/Noticia.
Principal/LD090323P18MERCADOS.aspx
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Anexo 7: Grafico demografico de la ciudad de Guayaquil

2582 585

1950 1962 15974 1981 1991 2001 2004 2006 2008 2010

Fuente: INEC
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Anexo 8: Estructura Organizacional

Junta General de
Accionistas

Gerente General

. Gerente Financiero y Gerente de Comercializacion y
Gerente de Produccion RRHH Marketing ‘
Operadores de .
Produceisn Asistente Vendedores
Operadores de .
e Asistente Vendedores

Operadores de
Produccion

Elaboraciéon: Autoras
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Anexo 9: Remuneraciones del Personal Administrativo y Operativo mensual y proyectado

Remuneracion Mensual del Personal Administrativo

Gerencia General Gerente General 1.000,00 41,67 1.136,83 1.136,83

1 Finanzas Jefe Financiero y 700,00 65,45 58,33 22,00 58,33 29,17 802,38 802,38
RRHH
1 Comercializaciony  Jefe 700,00 65,45 58,33 22,00 58,33 29,17 802,38 802,38
Marketing Comercializacion
2 Finanzas Asistente 320,00 29,92 26,67 22,00 26,67 13,33 378,75 757,49
Financiero y
RRHH
2 Comercializaciony Vendedores 280,00 26,18 23,33 22,00 23,33 11,67 334,15 668,31
Marketing
7 TOTAL MES 3.000,00 280,50 250,00 110,00 250,00 125,00 3.454,50 4.167,40

Elaboracion: Autoras

Remuneracion Mensual del Personal Operativo

SUELDO IESS 13er. 14to. FONDO VACACIONES SUELDO SUELDO
MES (9.35%) SUELDO SUELDO RESERVA NETO TOTAL
1 Produccién Jefe de 600,00 56,10 50,00 22,00 50,00 25,00 690,90 690,90
Produccién
3 Produccion Operadores de 264,00 24,68 22,00 22,00 22,00 11,00 316,32 948,95
Produccién
4 TOTAL MES 864,00 80,78 72,00 44,00 72,00 36,00 1.007,22 1.639,85

Elaboracion: Autoras
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Proyeccion Anual de Remuneracion del Personal Administrativo

2013 2015
1 Gerencia General Gerente General 13.642,00 15.006,20 16.506,82 18.157,50 19.973,25
1 Finanzas Jefe Financiero y 9.628,60 10.591,46 11.650,61 12.815,67 14.097,23
RRHH
1 Comercializaciony  Jefe 9.628,60 10.591,46 11.650,61 12.815,67 14.097,23
Marketing Comercializacion
2 Finanzas Asistente Financiero 9.089,92 9.998,91 10.998,80 12.098,68 13.308,55
y RRHH
2 Comercializaciony  Vendedores 8.019,68  8.821,65 9.703,81 10.674,19 11.741,61
Marketing
7 TOTAL ANUAL 50.008,80 55.009,68 60.510,65 66.561,71 73.217,88

Elaboracion: Autoras

Proyeccion Anual de Remuneracion del Personal Operativo

1 Produccion Jefe de Produccion 8.290,80 9.119,88 10.031,87 11.035,05 12.138,56

3 Produccién Operadores de 11.387,38 12.526,11 13.778,72 15.156,60 16.672,26
Produccion

4 TOTAL ANUAL 19.678,18 21.645,99 23.810,59 26.191,65 28.810,82

Elaboracion: Autoras
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Anexo 10: EIl Caodigo Civil, articulo 1957, indica con respecto a la sociedad lo

siguiente:

“Sociedad o compafiia es un contrato en que dos o0 mas personas estipulan poner

algo en comun, con el fin de dividir entre si los beneficios que de ello provengan.”

Y con relacion a los socios en el articulo 1959 del mismo cédigo indica:

“No hay sociedad, si cada uno de los socios no pone alguna cosa en comudn, ya
consista en dinero o efectos, ya en una industria, servicio o trabajo apreciable en
dinero. Tampoco hay sociedad sin participacién de beneficios. No se entiende por

beneficio el puramente moral, no apreciable en dinero.”
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Anexo 11: Ley de Compafiias en su articulo 143:

‘La compaiia andénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden

unicamente por el monto de sus acciones.”

En el presente proyecto la Comparfia Andnima que se formara tendra una junta
directiva, la misma que estard conformada por 4 socios, todos ellos mayores de
edad y con capacidad de obligarse y contratar, los cuales poseeran el total de todas

las participaciones de capital de la compafiia.
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Anexo 12: Presentacion del envase de vidrio y su respectiva etiqueta.

<3

—

ol i b

£

e - ¥ \»
Informacion Nutricional
Tamaiio por porcion 10g J
Porciones por envase 25

Cantidad por porcion
Calorias 10 Calorias de la grasa 0

% Valor diario
Grasa Total 0 0%

Sodio 1

Carbohidratos Totales 2
Fibra dietética
Azicares 89

Proteinala
_—

VitaminaA 0% Vitamina C 0%
Calcio 0% Hierro 0%

Cont. neto *Los porcentajesde valoresdiarios estan basado
500 ml en una dieta de 2000 calorias.
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Anexo 13: Disefio de Gigantografia
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Anexo 14: Disefio de Flayers

VegmesSsibmes

Me1or 24lud, vawlmﬁ enevgd

eFija el calcio y el fosforo en los huesos y
dientes.

*Nos protege de las enfermedades
cardiovasculares.

ePreviene los calculos renales.
eActlia como un laxante suave y antiécid.
eDisminuye los dolores premenstruales.
eFavorece el suefio y la relajacion.

eActlia controlando la flora intestinal.
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Anexo 15: Localizacion de la Planta
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Anexo 16: Distribucion del Galpén

Area de
Produccion
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Anexo 17: Disefo de la Planta

Diseno de la Planta

1.000m2 DE CONSTRUCCION

GALPON
PARQUEOS
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Anexo 18: Disefno de la Oficina

Area de
Oficinas

Eerencia
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Anexo 19: Tablas de Maquinarias y Equipos necesarios para la produccion.

Tabla 3. Maquinarias

DESCRIPCION PROVEEDOR . . C. TOTAL

1 Tanque de Procesos (Acero Inox.) Intertecnica S.A. $ 2,016.00 $ 2,016.00
1000 litros

1 Armario Frigorifico Acero Inox. 250 Comercial Yostin S.A. $ 1,520.00 $ 1,520.00
Litros

1 Enjuagadora de envases Astimec S.A. $ 9,990.40 $ 9,990.40

1 Llenadora/Selladora Automaética Astimec S.A. $ 17,360.00 $ 17,360.00
para envases

1 Etiquetadora para envases Astimec S.A. $ 15,680.00 $ 15,680.00

2 Transportador de Banda (2.5 mt) Machine Tools Co. $ 500.00 $ 1,000.00

TOTAL MAQUINARIAS $ 47,566.40

Elaboraciéon: Autoras

Tabla 18. Equipos de Produccién

CANT. DESCRIPCION ‘ PROVEEDOR C. UNIT. C. TOTAL

1 Peachimetro Digital Agroads $ 369.00 | $ 369.00
2 Pallet Jack Pallet Truck $ 219.00 $ 438.00
1 Microscopio Agroads $ 12400 | $ 124.00
TOTAL EQUIPOS PRODUCCION $ 931.00

Elaboraciéon: Autoras

Tabla 19. Vehiculos

CANT. DESCRIPCION PROVEEDOR C. UNIT. C. TOTAL
1 Chevrolet VAN N200 | Chevrolet $ 14,000.00 | $ 14,000.00
TOTAL VEHICULOS $ 14,000.00

Elaboracion: Autoras
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Tabla 6. Edificios y otras construcciones

CANT. DESCRIPCION PROVEEDOR C. UNITARIO C. TOTAL
Galp6n (450 mtr2) Ing.Rolando Quimi $ 38,000.00 $ 38,000.00
TOTAL EDIFICIOS Y OTRAS CONST. $ 38,000.00

Elaboraciéon: Autoras

Tabla 7. Equipos de Oficina

DESCRIPCION PROVEEDOR C. UNIT. C. TOTAL
2 A.C. Split 12000 BTU Créditos Econémicos | $ 800.00 | $ 1,600.00
2 Extractor de aire Créditos Econémicos | $ 45.00 | $ 90.00
1 Telefax Créditos Econémicos | $ 40.00 | $ 40.00
3 Teléfono Inaldmbrico 3 bases Créditos Econémicos | $ 30.00 | $ 90.00
3 Tachos Plasticos de Basura Pycca $ 3.00 | $ 9.00
1 Tacho Movible de Basura Pycca $ 25.00 | $ 25.00
1 Utiles de Oficina Juan Marcett $ 50.00 | $ 50.00
1 Dispensador de Agua Créditos Econémicos | $ 30.00 | $ 30.00
2 Dispensador de Rollos de Papel | Kimberly-Clark $ 25.00 | $ 50.00
2 Dispensador de Jabén Liquido Kimberly-Clark $ 20.00 | $ 40.00
1 Botiquin de Primeros Auxilios N/A $ 10.00 | $ 10.00
1 Extintor N/A $ 40.00 | $ 40.00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA $ 2,074.00

Elaboraciéon: Autoras
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Tabla 8.

Muebles de Oficina

DESCRIPCION PROVEEDOR C. UNIT. C. TOTAL
Escritorios L con gavetas Maxi-Muebles $ 250.00 $ 1,000.00
Escritorios de Trabajo Maxi-Muebles $ 180.00 $ 720.00
12 Sillas de Cuero con brazos Maxi-Muebles $ 38.00 $  456.00
1 Sillas Gerencial Maxi-Muebles $  120.00 $ 120.00
1 Silla de secretaria Maxi-Muebles $ 80.00 $ 80.00
1 Casilleros de Prendas Maxi-Muebles $ 90.00 $ 90.00
(Lockers)
7 Archivadores Maxi-Muebles $  120.00 $  840.00
2 Tander de 3 sillas Maxi-Muebles 170.00 340.00
1 Mesa de Centro Maxi-Muebles $  100.00 $ 100.00
TOTAL MUEBLES DE OFICINA $ 3,746.00

Elaboracion: Autoras

Tabla 9. Equipos de Computacion

DESCRIPCION PROVEEDOR C. TOTAL
6 Computadores de Escritorio Computron $ 450.00 $ 2,700.00
8 Licencias Software Terrasoft $ 120.00 $ 960.00

TERRASOFT

Laptop accer Computron $ 500.00 $ 1,000.00
4 Impresoras Multifuncionales Computron $ 85.00 $ 340.00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION $ 5,000.00

Elaboraciéon: Autoras
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Anexo 20: Maquina enjuagadora de botellas; cotizacidn, caracteristicas y foto.

®
» FABRICACION DE MAQUINARIA, PARTES Y REPUESTOS
S A » PROYECTOS Y MONTAJES INDUSTRIALES
s o » SERVICIOS DE MECANIZADO CON MAQUINARIA CNC
" tluntos en su desarrollo industrial” » EQUIPOS INDUSTRIALES EN ACERO INOXIDABLE
> ELECTRONICA'Y AUTOMATIZACION DE PROCESOS
L. PROFORMA
Seniorita
CEDCAR S.A. i
Presente Teléfono / fax Fecha N° de Proforma
26 de Agosto de 2011 6854
C. TOTAL
CANT. DESCRIPCION
USD
1 MAQUINA ENJUAGADORA LINERIS, es un modelo de enjuagadora-sopladora-esterilizadora 8,920.00
de tipo lineal, tanto para botellas de vidrio como de pléastico.
Caracteristicas: La maquina esté dotada de pinzas, con toma por el cuello o axial, fijadas a
paso encima de una cadena porta pinzas en acero inoxidable y componentes antifriccion.
También las boquillas de inyeccion estan distribuidas a paso sobre un colector apropiado
instalado sobre la rueda motriz y forman un eje con las botellas.
Caracteristica peculiar de esta maquina es el tiempo de goteo muy elevado, con altas
producciones también (méas de 60.000 BPH).
Accesorios:
Separador de envases: para lograr la cadencia y separacion de envases
Alineador de envases, para lograr un correcto posicionamiento de los envases en el
transportador al momento de etiquetarse
Banda superior: para mejor control de envases en el proceso de enjuagado.
CONDICIONES GENERALES:
FORMA DE PAGO: 50% de anticipo y 50% contra entrega.
PLAZO DE ENTREGA: 45 dias laborables.
VALIDEZ DE LA OFERTA: 15 dias.
SUBTOTAL: USD 8,920.00
SON: NUEVE MIL NOCEVIENTOS NOVENTA, 40/100 DOLARES. 00% I.V.A.: USD 1,070.40
TOTAL : USD 9,990.40
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Foto de Maguina enjuagadora de botellas
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Anexo 21: Maquina Llenadora y Selladora; cotizacion, caracteristicas y foto.

ASTIMEC s..

"Juntos en su desatrolio industrial”

PROYECTOS Y MONTAJES |
SERVICIOS DE MECANIZADO CON
EQUIPOS INDUSTRIALES EN AC

VVVVY

FABRICACION DE MAQUINARIA, PARTES Y REPUESTOS

NDUSTRIALES
MAQUINARIA CNC
ERO INOXIDABLE

ELECTRONICA Y AUTOMATIZACION DE PROCESOS

Sefiorita
CEDCAR S.A.
Presente Teléfono / fax Fecha

PROFORMA

N° de Proforma

26 Agosto de 2011

6852

CANT.

DESCRIPCION

C. TOTAL
USsD

LLENADORA / SELLADORA AUTOMATICA PARA ENVASES, para envasado de productos
liquidos o cremosos como agua, pulpas, yogur, mermeladas, etc.

Capacidad.- para dosificar en vasos plasticos desde 50 hasta 200 c.c. (para otros tamafios
segun pedido).

Rendimiento.- aproximado 10 u/min. (600 u/hora).
Dimensiones.- ancho 600 mm.; largo 700 mm.; alto 1700 mm.

Descripcion.- el equipo consta de (1) plato giratorio con (6) cavidades con anillos
intercambiables segln el diametro de los recipientes. El plato es accionado mecanicamente
para girar 30 grados en cada posicion, colocandose en relacion de las siguientes estaciones:

Alimentador automatico de vasos;

Dosificador volumétrico con sistema de succién e inyeccion;
Alimentador automatico de tapas (foil de aluminio) por sistema de vacio;
Sellado automatico con control de temperatura;

Expulsado automatico de vasos.

YVVYYY

La estructura del equipo y las partes en contacto con el producto son construidas de acero
inoxidable A304. Los soportes, el plato giratorio y las placas de apoyo son de aluminio
anodizado.

Operacién.- los sistemas de giro del plato, alimentador de vasos, alimentador de foils y
expulsor son de accionamiento mecanico. El sistema de dosificacion, el sellado de foils y el
sistema de vacio son de accionamiento neumatico.

Requerimiento.- aire comprimido a 90 PSI (6.2 bar), consumo aprox. 9 CFM (254 litros por
minuto). Tensién eléctrica 127 voltios +/- 2%, consumo aprox. 600 watts.

Control.- el equipo incluye (1) tablero de control, en el cual va instalado un control de
temperatura digital para el sellado; (1) switch principal; selectores para activacion del
dosificador de producto, alimentacion de tapas, bloque de sellado y calefactor

Accesorios.- incluye una bandeja de salida de los recipientes.
CONDICIONES GENERALES:

FORMA DE PAGO : 50% de anticipo y 50% contra entrega.
PLAZO DE ENTREGA : 45 dias laborables.

VALIDEZ DE LA OFERTA : 15dias.

15.500,00

SUBTOTAL: USD

15.500,00

SON: DIECISIETE MIL TRECIENTOS SESENTA, 00/100 DOLARES. 00% I.V.A.: USD

1.860,00
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TOTAL : uUsbD 17.360,00

Foto de Maquina Llenadora y Selladora
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Anexo 22: Maquina Etiquetadora; cotizacion, caracteristicas y foto.

ASTIMEC ..

“Juntos en su desarrolfo industrial”

VVVVY

FABRICACION DE MAQUINARIA, PARTES Y REPUESTOS
PROYECTOS Y MONTAJES INDUSTRIALES

SERVICIOS DE MECANIZADO CON MAQUINARIA CNC
EQUIPOS INDUSTRIALES EN ACERO INOXIDABLE
ELECTRONICA Y AUTOMATIZACION DE PROCESOS

Sefiorita

CAEDCAR S.A. -
Presente Teléfono / fax Fecha

PROFORMA

N° de Proforma

26 de Agosto de 2011

6853

CANT.

DESCRIPCION

C. TOTAL

ETIQUETADORA, comprende sistemas de etiquetado para aplicar etiquetas
auto adheribles a envases de caras planas, ovaladas o cilindricos

Caracteristicas: El disefio modular de estos equipos permite que por medio de
accesorios acoplados se puedan aplicar etiquetas a envases cilindricos, de
caras planas, ovaladas, o en la parte superior, logrando velocidades de hasta
160 etiquetas por minuto.

Accesorios:

Separador de envases: para lograr la cadencia y separacion de envases y
evitar el empalme de aplicacién de etiquetas entre envases

Alineador de envases, para lograr un correcto posicionamiento de los envases
en el transportador al momento de etiquetarse

Banda de rolado: para la aplicacion de etiquetas semi-envolventes en envases
cilindricos

Rolador de envases: para aplicar etiquetas en envases cilindricos
completamente envolventes o aplicacion de dos etiquetas frente y reverso en
envases cilindricos o bien para aplicacion de etiquetas en envases cilindricos
altos y de poco diametro.

Banda superior: para mejor control de envases en la aplicacién de etiquetas en
envases de caras planas

Codificador: Parala impresion por transferencia térmica de cédigos de
caducidad y numero de lote en la etiqueta antes de aplicarla.

CONDICIONES GENERALES:

FORMA DE PAGO: 50% de anticipo y 50% contra entrega.
PLAZO DE ENTREGA: 45 dias laborables.

VALIDEZ DE LA OFERTA: 15 dias

14.000,00

SUBTOTAL: USD

14.000,00

SON: QUINCE MIL SEISCIENTOS OCHENTA, 00/100 DOLARES. 00% I.V.A.: USD

1.680,00
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TOTAL :

usD

15.680,00

Foto de Maquina Etiquetadora
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Anexo 23: Equipos necesarios; adjunto cotizacion, caracteristicas y foto.

) v PalletTruck com

Lunes, 19 de Septiembre/2011

PROFORMA 12-076
Srta. Paola Cedeifio
Gerente
CEDCAR S.A.

Guayaquil-Ecuador

Estimada Srta. Cedefo:

Por medio de la presente, estamos ofertando el “Standar Pallet Jack”, el cual se detalla a
continuacion:

Detalles:

MODELO DF252748
MARCA NOBLELIFT
CAPACIDAD 5.500 LB

DIMENSIONES 3.3.”X7.8"

TIPO DE LLANTA | POLIURETANO

VALORES
COSTO TOTAL: $ 219.00 (incluye IVA)
SON DOSCIENTOS DIECINUEVE CON 00/100 DOLARES AMERICANOS mas IVA

TIEMPO DE ENTREGA:
5 dias laborables

FORMA DE PAGO:
30% de anticipo y diferencia contra entrega.

En espera de su aceptacion, nos suscribimos de ustedes,

Muy Atentamente,

PALLET TRUCK CO.
Estados Unidos de América
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Comercial MAS INFORMACION =l PORTES
u s t l n z Cometcial@yostin.es I 5] superiores 350 euros
Exposicion en C/ Montesinos n° 3 Aranjuez. Madrid
COTIZACION 0905-12
Jueves, 8 de septiembre de 2011
Sefiorita
Sara Carpio
CEDCAR S.A.
Guayaquil-Ecuador
Estimada Srta. Carpio:
Mediante el presente adjunto datos de la cotizacién solicitada:
PRODUCTO: ARMARIO FRIGORIFICO DE ACERO INOXIDABLE
CARACTERISTICAS

Carroceria e Interior de Acero Inoxidable 18/ (AISI 304)

Trasera en Chapa Galvanizada

Rejillas y cuadro de mandos construidos en material anti choque de facil colocaciéon
Puerta Ciega con aislamiento ecolégico a base de espuma de poliuretano sin CFC

ANENENRN

Especificaciones Técnicas:

Anchomm 620 -
Fondo mm a8l

Altomm 1.940

Capacidad Camara 247 litros
Potenca Elécirica 180w

Tension 220V/o0H=z-60H=
Temperatura Trabajo +2/ +8

Control Dhamital
Compresor HP 15

Evaporacion Placa+Turbina
Puertas 1

Eztantes Jde Varillaz

Peso Neto'Bruta 89/104 Eg

PRECIO DE VENTA: $ 1520.00 (INCLUYE IMPUESTOS)

SON: MIL QUINIENTOS VEINTE CON 00/100 DOLARES AMERICANOS
PLAZO DE ENTREGA: Acuerdo con Vendedor

GARANTIA: 1 Afio

Atentamente,

COMERCIAL YOSTIN
Madrid-Espafia
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Anexo 24: Proceso de Producciéon
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Anexo 25: Gréfico del canal de distribucion

MAYORISTA
SUPERMAXI / MI COMISARIATO

Elaboracion: Autoras
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Anexo 26: Plan de Inversiones

Tabla 20. Inversion Inicial

DESCRIPCION TOTAL %

Inversién Fija

Equipos de Oficina $ 2,074.00 1.46%

Equipos de Computacion $ 5,000.00 3.52%

Equipos de Produccién $ 931.00 0.66%

Muebles de Oficina $ 3,746.00 2.64%

Maquinarias $ 47,566.40 33.48%

Vehiculos $ 14,000.00 9.85%

Edificios y Otras

e TR $ 38,000.00 26.75%

Terreno $ 15,000.00 10.56%

Inversion Diferida

Gastos de Instalacion y

Adecuscion $ 7,000.00 4.93%

Gastos de Constitucion $ 2,350.00 1.65%

Inversion Corriente

Capital de Trabajo $ 5,000.00 3.52%

Imprevistos 1% $ 1,406.67 0.99%
100.00%

Elaboracion: Autoras
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Anexo 27: Tabla 21. Tabla de Amortizacién (Anual)

Tabla 22. Tabla de Amortizacion (Anual)

PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
1 $ 14,778.38 $ 8,969.99 $ 23,748.37
2 $16,407.01 $7,341.36 $ 23,748.37
3 $18,215.12 $5,533.25 $ 23,748.37
4 $20,222.49 $3,525.88 $ 23,748.37
5 $22,451.08 $1,297.30 $ 23,748.37

$92,074.07 $26,667.78 $118,741.86

Elaboracion: Autoras
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Anexo 28: Detalle de los Costos de produccion directa e indirecta.

Tabla 23. Materia Prima Directa.

DESCRIPCION CANT C. UNITARIO TOTAL MES
Agua (Lts) 12000 $ 0,02 $ 240,00
Cloruro de Magnesio (Kg) 336 % 24,00 $ 8.064,00
Sal Fina (kg) 192 $ 1,50 $ 288,00
Azucar (Kg) 720 % 2,00 $ 1.440,00
Saborizante en polvo (Kg) 120 $ 1,50 $ 180,00

TOTAL $10.212,00
Elaboracion: Autoras
Tabla 24. Mano de Obra Indirecta
DESCRIPCION CANT C.UNITARIO  'OTAL
MES
Operadores (sueldos + beneficios) 3 % 316,32 $ 948,95
TOTAL $ 948,95

Elaboracion: Autoras

Tabla 25. Materiales Indirectos

DESCRIPCION CANT C. UNIT. TOTAL MES
Envase de 500 ml (vidrio) 12000 $ 0.08 $ 960.00
Etiquetas Empaque 12000 $ 0.01 $ 120.00

TOTAL $ 1,080.00
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Elaboracion: Autoras

Tabla 26. Mano de Obra Indirecta

DESCRIPCION CANT C. UNIT. TOTAL MES

Jefe de Produccion (sueldos + beneficios) 1 $ 69090 $ 690.90

TOTAL $ 690.90

Elaboracion: Autoras

Tabla 27. Costos Indirectos de Fabricacién (CIF)

DESCRIPCION CANT C. UNITARIO TOTAL MES

Mascarillas Descartables (pag. de 50 mes) 1 $ 1,00 $ 1,00
Guantes Quirdrgicos Descartables (paq. 20 mes) 3 $ 1,00 $ 3,00
Redecilla de Cabello 3 $ 0,10 $ 0,30
Agua (Planta de Produccion) 1 $ 40,00 $ 40,00
Luz (Planta de Produccion) 1 $ 200,00 $ 200,00
Teléfono (Planta de Produccion) 1 $ 30,00 $ 30,00
Combustible Diesel (Vehiculo Distribuidor) 1 $ 120,00 $ 120,00
Mantenimientos (1%) 1 $ 123,13 $ 123,13
TOTAL $ 517,43




“PLAN DE NEGOCIO PARA LA INTRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE “MAGNESSIUM” BEBIDA CON
CLORURO DE MAGNESIO PARA EL CANTON DE GUAYAQUIL”

Anexo 29: Detalle de los Presupuestos de Gastos; detallados en las siguientes

tablas:

Tabla 28. Presupuesto de Gastos Administrativos

GTOS
ADMINISTRATIVOS

Mensual

Sueldos + Beneficios $4,167.40 $ 50,008.80 $ 55,009.68 $ 60,510.65 $66,561.71 $73,217.88
Agua (Oficina) $ 10.00 $ 120.00 $ 124.80 $ 129.79 $ 13498 $ 140.38
Luz (Oficina) $  40.00 $ 480.00 $ 499.20 $ 519.17 $ 539.93 $ 561.53
Teléfono (Oficina) $ 25.00 $ 300.00 $ 312.00 $ 324.48 $ 33746 $ 350.96
Internet (Oficina) $ 30.00 $ 360.00 $ 37440 $ 38938 $ 40495 $ 421.15
Suministros de Oficina $ 20.00 $ 240.00 $  249.60 $ 259.58 $ 269.97 $ 280.77

Suministros de
L $ 15.00 $ 180.00 $ 18720 $ 19469 $ 20248 $ 210.57
Limpieza

TOTAL $4,307.40 $51,688.80 $56,756.88  $62,327.74 $68,451.48 $75,183.25

Elaboracion: Autoras

Tabla 29. Presupuesto de Gastos Financieros

GASTOS FINANCIEROS Mensual 2012

Pago Intereses del Préstamo $ 805.65 $ 8,969.99 $ 7,341.36 $ 553325 $ 3,525.88 $ 1,297.30

TOTAL $ 80565 $ 8969.99 $ 7,341.36 $ 553325 $ 3,525.88 $ 1,297.30

Elaboracion: Autoras
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Tabla 30. Presupuesto de Depreciaciones y Amortizaciones

OTROS GASTOS Mensual

Depreciaciones $ 884.88 $10,61857 $10,61857 $10,61857 $ 9,11857 $ 9,118.57
Amortizaciones $ 15583 $ 1,870.00 $ 1,870.00 $ 1,870.00 $ 1,870.00 $ 1,870.00

TOTAL $1,040.71 $12,488.57 $12,48857 $12,48857 $10,988.57 $10,988.57

Elaboracion: Autoras

Tabla 31. Presupuesto de Gastos de Ventas

GASTOS VENTAS Mensual

Publicaciones en Revistas $ 20000 $ 800.00 $ 83200 $ 86528 $ 899.89 $ 935.89
Roll ups y Banners $ 200.00 $ 800.00 $ 832.00 $ 865.28 $ 899.89 $ 935.89
Folletos y Tripticos $ 50.00 $ 200.00 $ 208.00 $ 216.32  $ 22497 $ 233.97

Pagina Web $ 125.00 $ 500.00 $ 520.00 $ 54080 $ 56243 $ 584.93
TOTAL $ 575.00 $ 2,300.00 $ 2,392.00 $ 2,48768 $ 2,587.19 $ 2,690.67

Elaboracion: Autoras
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Anexo 30: Detalle de los Presupuestos de Ingresos o Ventas; detallados en las

siguientes tablas:

Tabla 32. Proyeccion del precio del producto

PRODUCTO

BEBIDA MAGNESIUM
500 ml (Limén)

$ 2.05 $ 2.05 $ 2.13 $ 2.22 $ 231 $ 2.40

Elaboracion: Autoras

Tabla 33. Proyeccién de las unidades a ser vendidas

PRODUCTO

BEBIDA MAGNESIUM
500 ml (Limén) 12,000 144,000 158,400 174,240 191,664 210,830

Elaboracion: Autoras

Tabla 34. Proyeccién de Ventas

PRODUCTO
UNIDADES 12.000 144.000 158.400 174.240 191.664 210.830
COSTO $ 1,12 $ 1,12 $ 1,18 $ 1,24 $ 1,30 $ 1,36

Elaboracion: Autoras
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Anexo 31. Proyeccion de Estado de Resultados

PERIODOS

Ventas Netas $295,200.00 $337,708.80 $386,338.87 $441,971.66 $ 505,615.58
(-) Costo de Produccion $161,391.37 $186,407.03 $215,300.12 $248,671.64 $287,215.75
UTILIDAD BRUTA $133,808.63 $151,301.77 $171,038.75 $193,300.02 $ 218,399.84

GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos $ 51,688.80 $ 56,756.88 $ 62,327.74 $ 68,451.48 $ 75,183.25
Gastos de Ventas $ 230000 $ 2,39200 $ 248768 $ 2,587.19 $ 2,690.67
Depreciaciones y Amortizaciones $ 12,48857 $ 12,48857 $ 12,488.57 $ 10,988.57 $ 10,988.57

TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 66,477.37 $ 71,637.45 $ 77,303.98 $ 82,027.24 $ 88,862.49

UTILIDAD OPERACIONAL $ 67,331.26 $ 79,664.32 $ 93,734.76 $111,272.79 $ 129,537.35
Gastos Financieros $ 896999 $ 7,341.36 $ 553325 $ 3,525.88 $ 1,297.30
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $ 58,361.27 $ 72,322.96 $ 88,201.51 $107,746.90 $ 128,240.06
Participacion de Utilidades $ 8,754.19 $ 10,848.44 $ 13,230.23 $ 16,162.04 $ 19,236.01
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 49,607.08 $ 61,474.52 $ 74,971.28 $ 91,584.87 $109,004.05
Impuesto a la Renta $ 12,401.77 $ 15,368.63 $ 18,742.82 $ 22,896.22 $ 27,251.01
UTILIDAD NETA $ 37,205.31 $ 46,105.89 $ 56,228.46 $ 68,688.65 $ 81,753.04

Elaboracion: Autoras
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Anexo 32. Proyeccion de Flujo de Caja

PERIODOS

INGRESOS OPERACIONALES

Ventas $ = $ 295.200,00 $ 337.708,80 $ 386.338,87 $441.971,66 $505.615,58

EGRESOS OPERACIONALES

Costo de Produccion $ = $161.391,37 $ 186.407,03 $215.300,12 $248.671,64 $287.215,75
Gastos Administrativos $ = $ 51.688,80 $ 56.756,88 $ 62.327,74 $ 68.451,48 $ 75.183,25
Gastos de Ventas $ - $ 230000 $ 239200 $ 248768 $ 258719 $ 2.690,67
TOTAL Egresos Operacionales $ = $215.380,17 $ 245.555,91 $280.115,54 $319.710,31 $ 365.089,67

INGRESOS NO OPERACIONALES

Fondos Propios $ 50.000,00
Préstamos Bancarios $ 92.074,07
TOTAL $ 142.074,07 $ - $ o $ = $ = $ S

EGRESOS NO OPERACIONALES

Inversion Fija $ 126.317,40

Inversién Diferida $ 9.350,00

Inversion Corriente $ 6.406,67
Pago Capital Préstamo $ - $ 14.778,38 $16.407,01 $18.215,12 $20.222,49 $22.451,08
Pago Intereses Prestamos $ - $ 896999 $ 734136 $ 553325 $ 352588 $ 1.297,30
Participacion de Utilidades $ - $ 875419 $ 10.848,44 $ 13.230,23 $ 16.162,04 $ 19.236,01
Impuesto a la Renta $ - $ 1240177 $ 15.368,63 $ 18.742,82 $ 22.896,22 $ 27.251,01
TOTAL $ 142.074,07 $ 4490433 $ 49.96544 $ 55.721,42 $ 62.806,62 $ 70.235,39

Elaboracion: Autoras
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Anexo 33. Tabla 35. Calculo del Periodo de Recuperacion.

Tabla 36. Calculo del Periodo de Recuperacion

CALCULO DEL PAYBACK

Afio de Recuperacion de la Inversion Afio 3
Diferencia con Inversién Inicial $ 142,074.07 $ 127,604.85 $ 14,469.22
Flujo Mensual Promedio Afio Siguiente $ 59,454.73 12 3 4,954.56
NUmero de Meses $ 14,469.22 $ 4,954.56 3

PAYBACK: 3 ARos 3 Mes
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Anexo 34. Calculo del Punto de Equilibrio

DESCRIPCION
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 1.18 $ 1.22 $ 1.27 $ 1.32 $ 1.37
PVP UNITARIO $ 2.05 $ 2.13 $ 2.22 $ 2.31 $ 2.40
COSTO FIJO TOTAL $ 53,988.80 $ 59,148.88 $ 64,815.42 $ 71,038.67 $ 77,873.92
PUNTO DE EQUILIBRIO (UNIDADES) 62275 65082 68236 71746 75624
PUNTO DE EQUILIBRIO (DOLARES) $127,664.75 $138,754.10 $151,298.39 $ 165,444.46 $181,362.54

PUNTO DE EQUILIBRIO (%) 43% 41% 39% 37% 36%




“PLAN DE NEGOCIO PARA LA INTRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE “MAGNESSIUM” BEBIDA CON CLORURO DE MAGNESIO PARA EL CANTON DE GUAYAQUIL”

Anexo 35. Proyecciones del Balance General

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $ 6,406.67 $ 41,322.17 $ 83,509.61 $134,011.52 $ 193,466.25 $ 263,756.78

ACTIVOS FIJOS

Equipos de Oficina $ 2,074.00 $ 2,074.00 $ 2,074.00 $ 2,074.00 $ 2,074.00 $ 2,074.00
Equipos de Computacion $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00 $ 5,000.00
Equipos de Produccién $ 931.00 $ 931.00 $ 931.00 $ 931.00 $ 931.00 $ 931.00
Muebles de Oficina $ 3,746.00 $ 3,746.00 $ 3,746.00 $ 3,746.00 $ 3,746.00 $ 3,746.00
Magquinarias $ 47,566.40 $ 47,566.40 $ 47,566.40 $ 47,566.40 $ 47,566.40 $ 47,566.40
Vehiculos $ 14,000.00 $ 14,000.00 $ 14,000.00 $ 14,000.00 $ 14,000.00 $ 14,000.00
Edificios y Otras Construcciones $ 38,000.00 $ 38,000.00 $ 38,000.00 $ 38,000.00 $ 38,000.00 $ 38,000.00
Terrenos $ 15,000.00 $ 15,000.00 $ 15,000.00 $ 15,000.00 $ 15,000.00 $ 15,000.00
(-) Depreciacién Acumulada 0 $(10,618.57) $(21,237.13) $ (31,855.70) $ (40,974.26) $ (50,092.83)
ACTIVOS DIFERIDOS
Instalaciones y Adecuaciones $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00
Gastos de Constitucién $ 2,350.00 $ 2,350.00 $ 2,350.00 $ 2,350.00 $ 2,350.00 $ 2,350.00
(-) Amortizacién Acumulada 0 $ (1,870.00) $ (3,740.00) $ (5,610.00) $ (7,480.00) $ (9,350.00)
PASIVOS
PASIVOS A LARGO PLAZO
Préstamo Bancario $ 92,074.07 $ 77,295.69 $ 60,888.68 $ 42,673.56 $ 22,451.08 $ 0.00
TOTAL PASIVOS LP $ 92,074.07 $ 77,295.69 $ 60,888.68 $ 42,673.56 $ 22,451.08 $ 0.00
PATRIMONIO
Capital Social $ 50,000.00 $ 50,000.00 $ 50,000.00 $ 50,000.00 $ 50,000.00 $ 50,000.00
Utilidad del Ejercicio 0 $ 37,205.31 $ 46,105.89 $ 56,228.46 $ 68,688.65 $ 81,753.04
Utilidades Retenida $ = $ 37,205.31 $ 83,311.20 $ 139,539.66 $ 208,228.31

Elaboracion: Autoras
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Anexo 36. Andlisis de Indicadores Financieros: Solvencia, Liquidez,

Endeudamiento, Rentabilidad.

Tabla 37. Indicadores Financieros

indice de Liquidez FORMULA 2012 2013 2014 2015 2016 PROMEDIO
Liquidez Corriente Activo Corriente 0.07 0.53 1.37 3.14 8.62 2.75
Pasivo Corriente
Gastos
Impacto Gastos o 22.52% 21.21% 20.01% 18.56% 17.58% 19.98%
Operacion
Ventas Netas
) ] Gastos
Carga Financiera ) ] 3.04% 2.17% 1.43% 0.80% 0.26% 1.54%
Financieros
Ventas Netas
Endeudamiento Activo Pasivo Total 0.67 0.58 0.45 0.26 0.00 0.39
Activo Total
Margen Bruto Utilidad Bruta 45.33% 44.80% 44.27% 43.74% 43.19% 44.27%
Ventas Netas
Margen Neto Utilidad Neta 12.60% 13.65% 14.55% 15.54% 16.17% 14.50%
Ventas Netas
Elaboracion: Autoras
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