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RESUMEN

El presente trabajo muestra la posible implementacion de una empresa que industrializa
y comercializa galletas dietéticas, producto el cual garantizard a los consumidores

satisfaccion en cuanto a salud y a estética.

El nombre que se eligio para la identificacion de la empresa es “La Golosina de la
Dieta” Cia. Ltda., las galletas a elaborar son de avena y chocolate, la maquinaria bésica
a utilizar son los hornos y las batidoras, la ubicacion seré la Av. De las Américas y calle
del Arrayan.

El producto del proyecto estard dirigido a mujeres del area urbana de la ciudad de
Cuenca, comprendidas entre las edades de 15 a 38 afios de edad, donde esté el mercado
potencial del proyecto. Se elabord encuestas que facilitaron informacion sobre la

cuantificacion de la demanda y las estrategias a emplear en el mercado local.

Finalmente elaborando un analisis econémico — financiero se lleg6 a determinar la total

viabilidad del proyecto en el medio.
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ABSTRACT

This thesis demonstrates the possible implementation of a business that makes and sells
diet cookies, a product that will guarantee consumer satisfaction in relation to health

and beauty.

The name that has been selected to identify the company is “La Golosina de la Dieta”
Cia. Ltda. (“Diet Sweet” Limited Company), the cookies to be made are chocolate and
oats, the Basic machinery to be used are ovens and mixers, the location will be

Americas Avenue and del Arrayan Street.

The product will be aimed at urban women in Cuenca between the ages of 15 and 38,
which is the potential market for this product. Surveys were done which provided
information about the quantification of demand and the strategies to employ in the local

market.

Finally, by creating a financial and economic analysis, the overall viability of the

project in this area was determined.
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INTRODUCCION.

En esta tesis se presenta la elaboracion de un plan de negocios para la

implementacion de una industria en la ciudad de Cuenca.

El trabajo que se efectuara, permitird conocer si el proyecto es o no viable para la
implementacion en el mercado local, desicion que se tomard en base a la

informacidn expuesta en la tesis.

La empresa denominada “La Golosina de la Dieta” se dedicara a la industrializacion
y comercializacion de galletas dietéticas, cuyo objetivo es proporcionar a las
mujeres un producto de origen natural que complemente una adecuada

alimentacion, régimen que puede ser orientado a mejorar la salud o la estética.

El mercado para el producto del proyecto estard dirigido a las mujeres del area
urbana de la ciudad de Cuenca, comprendidas dentro de un rango de edad
determinado en el cual la ingesta de este tipo de productos es mayor; para de esta
manera buscar la satisfaccion de necesidades que ain no han sido cubiertas en la

actualidad.

La propuesta para esta empresa permitird reunir aspectos favorables a su creacion
tales como sociales, culturales, econdmicos y de generacion de valor, asi como

también nos orientara al conocimiento de distintas limitaciones para dicha creacion.

En el primer capitulo se establecera los estudios concernientes al aspecto
empresarial, esto es el estudio técnico y la planeacion estratégica con el que se
presentara La Golosina de la Dieta, todo esto abarcando aspectos de tipo estructural
tales como localizacidn, distribucion, ingenieria del proyecto, tamafio, descripcion
del producto; y aspectos de tipo analitico, filosofico, de disefio, de implementacion

y de control.

En el segundo capitulo se establecera los estudios concernientes al mercado, esto es
un sondeo de mercado y la elaboracion de un marketing estratégico, que en base a

la realizacidon de encuestas, se trataran temas como la demanda, el establecimiento



de los precios y las fuerzas competitivas de mercado, junto con las estrategias que

se tomaran para la correcta introduccion del producto en el mercado.

Finalmente con la elaboracion del tercer capitulo se efectuara un anélisis econémico
— financiero para el proyecto, donde mediante informacion numérica y distintas
herramientas financieras, se determinara la factibilidad o no de la puesta en marcha

del negocio en el medio local.

El tema a desarrollar en la presente tesis estd dirigido al &mbito de la proyeccion
empresarial como parte de los conocimientos adquiridos, es fundamental para la
carrera que hemos seguido, la Administracion de Empresas, poder elaborar un plan
de negocios, ya que el principio fundamental impartido académicamente en las
aulas universitarias correspondientes a nuestra especialidad, es la creacion de una

nueva empresa que contribuya personal social y culturalmente al avance del pais.



Introduccion.

En el primer capitulo se desarrollara la parte técnica y organizacional de la empresa,
su descripcidn, el analisis de su estructura, su tamafo, el producto que se ofrecerd,
el flujo de proceso productivo, y toda la planeacion estratégica, la cual comprende
un analisis completo de la parte analitica, filosofica, de disefio, de formulacion, de
implementacion y de control, asi como también realizaremos evaluaciones de la

empresa en general.

La empresa “La Golosina de la Dieta” Cia. Ltda., serd una empresa que producira y
comercializard exclusivamente galletas dietéticas, la cual se caracterizara por el uso
de insumos de procedencia netamente natural, para mujeres que quieran cuidar su

estética y también su salud.



CAPITULO 1.
LA EMPRESA.

1.1 Estudio técnico.

1.1.1 Descripcion del negocio.

La empresa propuesta, ofrecerd un producto orientado al cuidado integral de la
salud tanto fisico como estético de la sociedad cuencana, contribuyendo de esta
manera a la adquisicién de buenos habitos alimenticios y ayudando a prevenir
enfermedades cronicas que pueden originar la muerte prematura de cualquier

individuo.

Se ha elegido la implementacion de este proyecto por cuanto se piensa que en la
ciudad de Cuenca no existe empresas que se dediquen exclusivamente a la
elaboracion y comercializacion de galletas Light de buen sabor, buscando de esta
manera romper paradigmas sobre los productos dietéticos insipidos, logrando asi ir

mas alla de las expectativas de los clientes y alcanzando posicionamiento local.

La empresa estard orientada a la produccion y comercializacion de galletas
dietéticas, cuyos insumos seran de origen natural y de procedencia nacional,

ayudando a alcanzar una buena estética, salud y confiabilidad hacia este producto.

1.1.1.1 Nombre de la empresa.

El nombre que se ha seleccionado para la empresa sera “La Golosina de la Dieta”,
debido a que como se menciono anteriormente se pretende cambiar la vision que se
tiene sobre productos dietéticos insipidos, para de esta manera incluir un toque de
sabor en un adecuado régimen dietético; identificando totalmente el propdsito del

producto ofrecido.



1.1.1.2 Propietarios de la empresa.

La empresa sera una compafia de responsabilidad limitada, constituida por dos

socios creadores que son:

= Viviana Paola Cabrera Romero.

= Ximena Cristina Carpio Cordero.

1.1.1.3 Descripcion del producto.

Se considera que el producto se diferencia de las galletas normales debido a sus
componentes basados en productos naturales y en edulcorantes que contienen la
mitad de calorias que el aztcar normal; este producto se ofrece en distintos sabores
(avena, chocolate), los cuales contendran distintos valores nutricionales expresados
en fibra dietética, grasa saturada, carbohidratos, entre otros; basados en una dieta

diaria de 1600 calorias.

Segun el Ministerio de Salud Publica del Ecuador, todo producto que lleve en su
etiqueta algun contenido de nutriente o afirmacion de salud, debera contar con un
cuadro nutricional que mostrara especificamente los componentes que el
consumidor va a ingerir, el mismo que debe ser elaborado por un especialista en
nutricibn o bioquimica, para de esta manera disponer de la aprobacion del
Ministerio de Salud. El reglamento y el cuadro nutricional (elaborado por la Dra.

Sara Cantos Guaman) para el producto se encuentran expuestos en el anexo # 1.

1.1.1.4 Tamafio de la empresa.

El tamafio Optimo para la produccion de galletas dietéticas dependera de la
demanda que la empresa tenga, de las caracteristicas de la maquinaria que se
utilizara, tales como: hornos, mezcladoras o batidoras, y por otro lado del capital
intelectual con el que opere, el grado de preparacién, capacitacion y del rendimiento

alcanzado por los mismos.



El horno con el que se pretende contar, es un horno multipropdsito industrial a gas
marca GPANIZ, cuya capacidad es de 6,4 Kg. equivalente a 20 latas que pueden
contener hasta 40 galletas cada uno, cuyo tiempo de coccion es de 10 minutos
aproximadamente; también se contar4 con una batidora industrial cuya marca es
GPANIZ, una capacidad de 4 Kg. y un tiempo aproximado de mezclado de 15
minutos, y finalmente los implementos utilizados tales como latas, moldes
cortadores, empaques entre otros implementos, seran adquiridos bajo la marca
MATHFER.

Las marcas mencionadas de las maquinarias en linea de panificacion planteada para
el negocio son provenientes de la comercializadora Equindeca de la ciudad de

Cuenca, ubicada en la Mariscal Lamar 24-205 y Av. De las Américas.

La empresa estard conformada por personal con conocimientos basicos sobre la
panificacion, sin embargo sera de vital importancia ofrecerles una adecuada
capacitacion y motivacion. Se sefiala ademéas que la materia prima utilizada en un
principio representara un 67% del producto terminado, y el restante 33% sera el
resultado de la etapa de leudado que interviene en el proceso productivo, como lo

muestra la tabla en el anexo # 2.

Por ultimo, el espacio con el que se espera contar requerira del tamafio necesario
para la colocacién de las maquinarias, para una adecuada circulacion de los
operarios, servicios basicos exigidos por el Instituto de higiene para elaboracion de
productos alimenticios y una correcta ventilacion para la elaboracion de este

producto de acuerdo al reglamento sanitario, expresado en el anexo # 3.

1.1.2 Localizacion 6ptima.

1.1.2.1 Macrolocalizacion.

En cuanto a la macro localizacion, el proyecto va a ser implementado en el
Ecuador, debido a que presenta un considerable porcentaje de personas que llevan

un mal habito alimenticio, especialmente las mujeres; sin embargo, se realizara un

estudio solamente en la Provincia del Azuay, en la ciudad de Cuenca, ya que sera



mas facil la recoleccion de la informacion que se necesite para el desarrollo de la
tesis, sin dejar de ser parte representativa de todo el pais; también se anota que la
tendencia hacia el crecimiento de la obesidad sigue en aumento®, es por esto que se
considerara que la obesidad crece proporcionalmente al crecimiento de la

poblacion.

1.1.2.2 Microlocalizacion.

Por otro lado, la micro localizacion estara analizada en distintos sectores de la

ciudad citados a continuacion:

= Sector Totoracocha.

= Sector Av. De las Américas.

Dicha eleccidn esta basada en factores especificos tales como: valor comercial de
los arriendos, existencia de locales de arriendo con infraestructura adecuada para el
proyecto, facilidades de parqueo para clientes, funcionabilidad para descargar la
materia prima (harina, levadura, etc.), existencia de servicios basicos (energia
eléctrica, teléfono, agua potable y alcantarillado) y ubicacién adecuada por el
transito; decision que debe estar evaluada mediante la determinacién de un peso
asignado a cada factor dependiendo la importancia relativa del mismo para el éxito
del sector empresarial, y teniendo en cuenta que 0,01 es sin importancia y 1,00 es

muy importante. La sumatoria de todas las ponderaciones nos dara 1,00.

Luego de establecido un peso para cada factor se procede a calificarlas segun el
sector en estudio, dentro de un rango del 1 al 10. Finalmente se procede a
multiplicar el peso asignado por la calificacion obtenida de cada factor, que

sumados para cada sector en estudio, da un resultado ponderado.

Luego de realizada dicha ponderacion, la cual esta expresada en el anexo # 4, cuyo
analisis fue encaminado hacia distintos sectores de la ciudad de Cuenca
(Totoracocha y Av. De las Américas), la ubicacion Optima para las instalaciones

segun la maxima ponderacion obtenida anteriormente, se encuentra en las

! Articulo del Diario Hoy (Quito, Miércoles 27 de Abril de 2005)



intersecciones de la Avenida de las Américas y Calle del Arrayan, mapa de

ubicacion reflejada en el siguiente grafico:

Gréfico # 1.

Plano de ubicacion referencial de las instalaciones de Industria “La Golosina de la

Dieta Cia. Ltda.”
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Fuente: Etapa.

Para el proyecto, conjuntamente con la ubicacion de las instalaciones,
analizado el factor temperatura para la ciudad de Cuenca el cual presenta rangos de

temperaturas comprendidos entre 20 y 22 grados centigrados (C°)?, la cual hace que
el horneado sea efectuado en un tiempo superior al que se lo efectuaria en la Costa
con temperaturas mas elevadas, sin embargo el periodo de conservacion en la Sierra

es mas extenso que en la Costa.

2 http://digital.cuenca.gov.ec
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1.1.3 Ingenieria del proyecto.

El flujo de proceso dptimo para la elaboracion de galletas light es el siguiente:

Esquema #1

Flujo de proceso productivo.

Recepcion de
Materia Prima a

) Proveedores. -
Conteo de la materia Digitar en el
prima recibida. Software el material
recibido.
A 4
/T lado de | )
Ubicacion en la ra?niu?noi 0s — I
bodega de la materia  |e \ Digitaren el
orima. necesarios para “ls| Software el material
produccion. que sale de bodega.
- J
A\ 4
Mezclado.
Laminado.
Cortado.

v Traslado de mesa a
Horneado. 4—‘ las latas.

Enfriado.

v

Empaquetado.

v

Traslado de galletas a
exhibidores.

Fin
Proceso.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.



a) Recepcion de la materia prima a los Proveedores en la planta la cual consta de

un conteo, control de calidad, ubicacién y firmas.

b) Traslado de la materia prima desde la bodega a la planta de produccién en la
cual se mide y registra los insumos entregados a dicho departamento.

c) Proceso de Elaboracion la cual consta de mezcla, amasado, laminado, cortado,

horneado, enfriado y empaquetado.

1.1.4 Distribucion de la planta.

Se resume que la distribucion de la planta para elaborar productos de consumo
humano debe estar conformada segun las obligaciones sanitarias de cumplimiento®,
y ateniéndose a las disposiciones generales para la infraestructura de locales
comerciales, disposiciones que ordenan establecer lo siguiente:

- Areas acordes a la actividad desempefiada por la organizacion.

- Contar con los servicios béasicos necesarios no solo para la elaboracion de

distintos bienes sino también para obtener un ambiente laboral adecuado.

- Poseer por lo menos con 1 extintor de incendios, nimero el cual puede variar

segun el tamafio y actividad de la empresa.

- En caso de poseer instrumentos inflamables para el proceso de produccion

(hornos y gases), contar con 1 salida de emergencia.

- En el lugar de elaboracién del producto, contar con el servicio de agua potable

proveniente de llaves fuera de las existentes en los servicios sanitarios.

- El servicio sanitario debe estar apartado del area donde se almacenan materias

primas o productos terminados.

® Buenas précticas de manufactura. www.msp.gov.ec
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- Poseer con los debidos sistemas de ventilacién, especialmente en el area de

produccién.

El esquema de distribucion de las diferentes &reas segln las disposiciones

anteriormente mencionadas, es la siguiente:

11



A pccesa principal
Mostrador.
Ingresode personal.

Oficina de gerencia adnunistrativa,

A rchivador.

Oficina de secretaria.
Cficina de gerencia Ananciera
Bodeza.

Hores .

Estante de untensilios varios.
B atdoras .

E afic.

Cunarto de desechos

Mesas de produceidn.

S i1sterma de Venhlacidn.
Extntor v botguin.

Equipo de Compuatacion.
Lavaderos.

Estantes de enfrianmenta.
Empagquetadcras.

Salidade emerencia.
Caja.

Gréafica# 2

Distribucion esquematica de la planta.
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Eealizado por: Viviana Caleera v Zimena O arpdo.
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1.1.5 Evaluacidn externa, social y ambiental.

=  Externa:

Este proyecto contribuira a crear nuevas fuentes de empleo en nuestro medio, tanto
a nivel personal como de la sociedad en general, colaborando asi al crecimiento de
la economia nacional para de esta manera ser un ejemplo practico de desarrollo

econdmico-cultural.

= Social:

Se considera que el impacto social serd estrictamente de caracter positivo y
conveniente para el entorno debido a que brindara a los consumidores la seguridad

total de consumo de un producto de procedencia natural.

=  Ambiental:

De acuerdo a los distintos pasos requeridos para generar el proyecto, se determinan
a continuacion los principales impactos producidos al ambiente y analizados en las

etapas de disefio y produccion:

Disefio.- Las adecuaciones requeridas para las instalaciones de la industria no
representan bajo ningin modo modificacion alguna de los estandares de ruido y/o

contaminacion.

Aire.- No habra afectacion alguna tanto para el personal de produccion como para
los sectores circundantes debido a que se ha planificado sistemas apropiados de

ventilacion.
Uso del Suelo.- No habra bajo ningin motivo modificaciones en las composiciones

actuales del suelo debido a que los procesos productivos seran realizados en

instalaciones adecuadas y no al aire libre.
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Ruido y Vibraciones.- Los procesos de produccion mediante la mezcladora y los
hornos que son los Unicos equipos de caracter industrial, no afectan los niveles
normales de ruido en la zona, generando perturbaciones similares a las producidas

por motores de vehiculos livianos en estado de funcionamiento normal.

Estética.- El entorno tampoco se vera afectado por las instalaciones debido a que
las adecuaciones a realizarse no implican cambio en la vegetacién ni en el entorno
de las construcciones, sin embargo se requiere constatacion y permisos por parte del

Cuerpo de Bomberos.

Aspectos Socioecondmicos.- La instalacion de empresas crean pequefios negocios
aledafios, factor que podria darse una vez se ponga en marcha el proyecto

analizado.*

1.1.6 Manual de funciones.

Para comenzar a realizar un breve analisis de funciones es necesario sefialar los
pasos para la constitucién legal de la empresa, descritos mas ampliamente en el

anexo # 5.

Nombre de la Empresa: “La Golosina de la Dieta”.
Constitucion: Cia. Ltda.

Ubicacion: Avenida de las Américas y Calle del Arrayan.
Lugar de Constitucién: Cuenca.

Producto: Galletas Dietéticas.

Unidad de Medida: Kilogramo.

La Junta de socios ird en completa concordancia con la Ley de Compaiiias en lo

referente a su constitucion.

Para un correcto funcionamiento y consecucién de objetivos, el proyecto presenta

un diagrama organico circular y una descripcion breve de cada cargo.

* NORMAS ISO concernientes a evaluacion, control 'y mitigacién de impactos ambientales
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Esquema #2.

Organigrama circular.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Se utilizara el diagrama orgéanico circular debido a que todas y cada una de las
funciones realizadas por los miembros de la organizacion son imprescindibles y
funcionan en concordancia a la labor realizada por todos ellos, es decir, todos tienen
el mismo grado de importancia para la produccidon y comercializacion del bien

ofrecido y trabajan totalmente en funcion de la organizacion.

= Personal administrativo:

Descripcion del cargo: En esta funcidn el gerente es responsable de todas las
decisiones de la empresa en donde junto con los socios va a elegir sobre opciones
Optimas para un mejor rendimiento, apoyado de una asistente que se encargara de
servir de complemento para las actividades administrativas.

= Personal financiero:

Descripcion del cargo: Es el encargado de revisar la parte contable y financiera de

la empresa para que mediante estos analisis el gerente pueda tomar decisiones
acertadas en problemas que se presenten.
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= Personal de ventas:

Descripcion del cargo: Es el encargado de promocionar y dar a conocer las
bondades del producto al mercado consumidor, su trabajo es exclusivamente
interno, por cuanto tiene que estar en contacto directo con el cliente y presentar a la

empresa las exigencias que el mercado presente en un momento determinado.

= Personal operativo:

Descripcion del cargo: Organizar la materia prima que se requerird para la
produccidn establecida para la jornada de trabajo, para después iniciar el proceso
productivo, esto es mezclar y laminar toda la materia prima, para que después se
proceda a efectuar su correspondiente operacion, también es el encargado en cortar
la masa laminada por el primer operario, hornear y empaquetar el producto, para

que el mismo esté listo para la venta.

1.2 Planificacion estratégica.

1.2.1 Etapa analitica.

Ante distintas circunstancias, principalmente la falta de empleo, alto costo para los
bienes de primera necesidad, la falta de recursos que ayuden a solventar
necesidades bésicas de las personas (salud, educacion), han presionado para que lo
ecuatorianos busquen fuentes de sustento a través de actividades productivas, y
concretamente mediante la formacién de pequefias empresas familiares,

microempresas, destinadas a la produccién de bienes y servicios.

La creacion de nuevas empresas en el ambito nacional, que ofrecen una variedad de
productos, a los que se suman los productos que ingresan del exterior en
condiciones mas ventajosas de calidad y menor costo, motiva para que nuestro

medio empresarial y concretamente el mercado se torne cada vez mas competitivo.
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Consciente de la situacion actual, se ha proyectado crear una empresa para la
elaboracion de galletas dietéticas, en un ambiente competitivo en el que se espera
aplicar estrategias para enfrentar con productos de buena calidad, y a menor costo,

de manera que tengamos aceptacion en el mercado.

No es suficiente la voluntad del emprendedor para crear la empresa, sino que
existen factores (ciertas tendencias, acciones, circunstancias cuantificables), que se
presentan en los mercados y que influyen directamente en la decision del

emprendedor de ingresar o salir de un mercado de competencia.

Por lo tanto, no es suficiente la voluntad de crear la empresa sino analizar los
factores que afectan al mercado, estudiados por medio de un analisis FODA citado

a continuacion:

= Factores externos:

Oportunidades:

- El délar contribuye a la reduccién de la inflacion y elimina el riesgo cambiario,
ya que es una moneda estable y tiene una tendencia fija, permitiendo el

intercambio comercial entre paises de manera segura.

- El aumento de los intercambios comerciales impulsa el crecimiento de la
industria ya que conocer otra cultura organizacional, nos va a permitir hacer un

benchmarking a nuestro proceso productivo.

- Es una oportunidad para la empresa que el gobierno nacional negocie con otros
paises la eliminacién o la minimizacion de aranceles hacia productos que
ingresen en dichos paises, impulsando a empresas de paises en vias de
desarrollo como el Ecuador a introducir productos en esos mercados,

tornandonos mas competitivos.
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Grandes cantidades de remesas de los emigrantes que agilita la economia
productiva para la pequefia y mediana empresa convirtiéndose en una

oportunidad para el negocio a emprender.

El crecimiento de la demanda para este tipo de productos crece
proporcionalmente al crecimiento de la poblacién tornandose como una

oportunidad para aumentar nuestra demanda.

Amenazas:

La inestabilidad politica en el Ecuador es un factor que incide directamente a la
empresa por cuanto no brinda la suficiente confianza a inversores extranjeros

que deseen comprar nuestras acciones.

Bajos estandares de calidad en comparacion con otros paises se convierte en una
amenaza por cuanto los otros paises cuentan con mejor tecnologia en su proceso
productivo, y mayor poder adquisitivo que influye directamente en la calidad

del producto.

La brecha de productividad laboral en relacion con los demas paises es una
amenaza para el negocio ya que ellos producen mayores volimenes a menores

costos, poniéndonos en desventaja por las bajas producciones nacionales.

Los altos costos de financiamiento y la inflacién que no permite la evolucion o
crecimiento facil de la empresa; sin embargo, también se la puede ver como una
oportunidad ya que no permite el facil ingreso de nuevos competidores al

mercado.
El cambio en el precio del trigo a nivel mundial, ocasionando de esta manera
que el gobierno nacional a 2 de Diciembre de 2008, tome la decision de

eliminar el subsidio a la harina.

Alto costo de la energia eléctrica por el uso de la maquinaria a utilizar en

nuestra empresa.
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Factores internos:

Fortalezas:

Etica profesional, en la administracion, servicio y producto.

El proceso, infraestructura, y bien ofrecido como tal, no requieren sofisticacion

alguna, haciendo menos complejo la obtencion de objetivos.

Se pagara por jornadas ordinarias y extraordinarias de trabajo.

Se necesita infraestructura de sencilla construccion.

Poca inversion por unidad de producto debido a que se puede utilizar materia

prima mas barata porque hay insumos en el propio pais.

No se necesita tecnologia sofisticada para estos productos.

Debilidades:

Nuestra debilidad es que al ser empresa no posicionada todavia, tendremos que
probar tacticas para procesos de produccion que efectivicen el bien a ofrecer,

tomando como riesgo las falencias del mismo.

Falta de experiencia en la elaboracion de este tipo de producto ya que los
sistemas de trabajo que tienen algunos obreros para la linea de panificacién se
encuentran deficientes y obsoletos frente a las innovaciones presentadas en la
actualidad.

Resistencia a trabajo en horas extras y trabajos por horas.

Falta de financiamiento en el pais para empresas que recién se inician.
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- Las maquinarias que fabrican este tipo de productos no dan apertura a

volumenes bajos de produccion.

1.2.2 Etapa filosofica.

Mision:

El producto contribuira a una mejor salud fisica y mental de la poblacion a través de
precios competitivos y un producto de mejor calidad, promoviendo buenos habitos

alimenticios.

Vision:

La empresa espera que el producto sea uno de los mejores y méas aceptados en el
mercado de los productos dietéticos, que sea lider en precio y calidad del mercado

cuencano y que se expanda su produccién a nivel nacional e internacional.

Principios y valores:

- Sociales: Disminuir la obesidad de la poblacion.

Crear fuentes de trabajo.

- Organizativos:  Honradez.
Solidaridad.
Equidad.
Etica.
Calidad.
Innovacion.
Compromiso.

Respeto.

Obijetivo estratégico:
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La empresa tiene por objeto lograr la satisfaccion del cliente mediante un producto
dietético lider en precio y calidad, y por consecuencia generar ganancia a los

propietarios del negocio.

Objetivos operacionales:

- Buscar una dptima utilizacion de los recursos que se posee, buena publicidad y

alto grado de innovacion.

- Seleccionar personal adecuado para aumentar la calidad del producto ofertado.

- Encontrar proveedores de calidad que suministren la materia prima en términos de

buena calidad, buen costo y en el tiempo solicitado.

- Mantenimiento o innovacion constante de la tecnologia de la empresa, destinando

un porcentaje de las utilidades en este tipo de inversion.
1.2.3 Etapa de disefio y formulacion.
= Estrategia de enfoque.
Se toma esta estrategia porque el producto va a estar dirigido basicamente a mujeres
del area urbana de la ciudad de Cuenca, enfocadas a un rango de edad especifico,
que deseen mantener su estética y salud fisica en buen estado.
1.2.4 Etapa de implementacion.
Para la etapa de implementacion es necesario conocer los objetivos, tareas,

actividades especificas, responsables y fecha limite para una adecuada ejecucion;

aspectos que se resumen en la siguiente matriz de responsabilidades:
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Tabla#1

Matriz de responsabilidades.

Objetivos Tareas Actividades Especificas Responsables Duracion.
Lograr una eficiente Evaluar los resultados obtenidos con la materia
seleccién de | Mantener un sistema de control de [prima recibida en relacion a anteriores
proveedores. calidad de materia prima. resultados. Jefe administrativo. | Constante.
No utilizar materia prima rica en calorias.
Dar a conocer nuestro N Mantener la forma de preparacion que ga_rantice
ducto dietético en Ofrecer el exquisito sabor de un|un prodqcto salu_dable. Adquirir  siempre
pro producto saludable. materia prima de calidad. Jefe de ventas. Constante.
el mercado,
sustituyendo a los
productos de consumo | Brindar una atencion al cliente
normal. especializado y personalizado. Capacitar al personal para la atencion al cliente. | Jefe administrativo. | Constante.
Realizar una campafia publicitaria|Mostrar el producto en hojas volantes,
que de a conocer los atributos del | degustaciones, vallas publicitarias y | Jefe de ventas y jefe
Alcanzar las metas |producto. propagandas radiales. financiero. Constante.
propuestas dentro del | Implementar promociones por | Entregar un paquete adicional de galletas gratis
mercado local. apertura y en fechas especiales. por la compra de cierta cantidad del producto. | Jefe financiero. 1 afo.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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1.2.5 Etapa de control.

Esta fase esta encargada del establecimiento de ciertos ratios que nos serviran para

un constante control de nuestros objetivos.
Los ratios que se han planteado para nuestro plan de negocios estan de acuerdo a los
objetivos para controlar la materia prima, capacidad de produccion, unidades

vendidas y costos de produccion. Siendo los siguientes:

= Uno de los objetivos concerniente a proveedores de calidad sera el control eficiente

en la recepcion de la Materia prima mediante el siguiente ratio:
Materia Prima Empleada / Materias Primas Recibidas.

= Se medira la capacidad de produccion que se lleve en la empresa, con el fin de
conocer con cuanta eficiencia se esta produciendo y en cuanto tiempo se podra
recuperar la inversion inicial.

Capacidad Utilizada / Capacidad Total.

= Seleccionar personal adecuado para asi aumentar la calidad del producto ofertado
mediante entrevistas personales y pruebas de actitudes / aptitudes que reflejen que
los candidatos son los mas adecuados para desempefiar las funciones que la
empresa le asigna.

= Se llevara un control de las unidades que realmente se vendan y las presupuestadas:

Unidades Vendidas / Unidades Presupuestadas.
= Para aumentar la satisfaccion de nuestros clientes, ya que es un requisito

indispensable para ganarse un lugar en la mente de los mismos, debemos utilizar

los siguientes indices:
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- Indices de calidad percibida por nuestros clientes (mediante encuestas).

- Indices de calidad percibida por los clientes de la competencia.

- Numero de reclamaciones de clientes.

- Porcentaje de reclamaciones recibidas con relacion a la cantidad de producto

vendido.

Para aumentar la productividad de los empleados en la empresa se va a tomar en
cuenta los siguientes indicadores ya que asi podremos aprovechar al maximo nuestra
capacidad de produccion y ser a la vez mas eficientes con nuestros pedidos o entrega

inmediata.

Beneficio por empleado.

Produccion obtenida por empleado.

Servicios prestados por empleado.

Clientes captados por empleado.
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Conclusion.

En el primer capitulo se determind la estructura general con la que contara la
empresa, estudio que nos permitird implementar con toda confianza este plan en la

practica.

La empresa elaborard y comercializara galletas dietéticas de avena y chocolate,
producto que estard dirigido a la sociedad cuencana, donde se concluye que no

existen empresas de indole similar que comercialicen mencionado producto.

El nombre mas adecuado para la empresa serd “La Golosina de la Dieta”, ya que
encierra el proposito por el cual fue creado el negocio, el mismo que a méas de contar
con dos socios, poseera con capital intelectual y maquinarias que ayudaran al

correcto funcionamiento de la empresa.

El proyecto va a ser implementado en el Ecuador, en la ciudad de Cuenca, Provincia
del Azuay; y segun estudios de ponderacidn, se concluy6 que la mejor ubicacion sera
en la Av. De las Américas y calle del Arrayan, donde factores de infraestructura y

funcionabilidad favorecen dicha localizacion.

Asi también, la distribucion correcta de la planta dependerd de factores
reglamentarios y mayor funcionabilidad segln la actividad empresarial, es por esto
que se elabor6 un plano de lo que se espera sea el negocio en su puesta en marcha,
por lo tanto se determind la contribucion externa, social y ambiental, para un correcto

desenvolvimiento empresarial.

Por otro lado, la constitucion méas conveniente para la empresa es la de
responsabilidad limitada, la misma que contara con personal financiero, operativo,

administrativo y de ventas para lograr los objetivos planteados.
Se ven oportunidades de negocio tales como intercambios comerciales, la

eliminacién o la minimizacion de aranceles hacia los productos que ingresen en otros

paises, etc., las cuales favorecen a crear la empresa en este medio, asi también
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existen amenazas como la inestabilidad politica o las altas tasas de interés que
influyen en la puesta en marcha o no del proyecto en el Ecuador.

Se determinaron factores internos como fortalezas y debilidades, de las cuales se
tendré que valer e informar para analizar aspectos organizacionales que favorezcan o

no al negocio.

Finalmente se determind la mision y la vision empresarial, las cuales encierran el
proposito fundamental de la empresa que ayudaran segin parametros de control a
encaminar correctamente el funcionamiento de la empresa, apoyado por un objetivo

organizacional.

Por todo lo anteriormente mencionado se concluye que las fortalezas y oportunidades
de crear este negocio son mayoritarias y de gran ventaja para la empresa, las bases
con las que se pretende crear el negocio estan bien fundamentadas y el proceso al
cual se va a someter el producto no es de gran sofisticacion, afirmando de esta
manera que existe una gran posibilidad de la puesta en marcha del negocio como

conclusion al primer capitulo.
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Introduccion.

En el segundo capitulo se va a desarrollar un sondeo de mercado potencial que tiene
el proyecto de empresa para de esta manera conocer aspectos de relevancia en cuanto
a los clientes y su tendencia hacia el producto.

El segmento de mercado al cual el producto estara dirigido a las mujeres del area
urbana de la ciudad de Cuenca de condicion econdmica media - alta, cuyas edades
estaran comprendidas entre los 15 a 38 afios de edad, elegidas en este género y rango
debido a la tendencia masiva de consumo dietético por parte de las mismas, y siendo
también un mercado altamente insatisfecho por los productos Light que se ofertan en

el medio.

Luego de establecerse una posible demanda por parte de los consumidores, se
procedera a determinar un precio de producto, que dependerd de factores tanto
internos como externos, para posteriormente analizar el marketing adecuado y las

estrategias a utilizar al introducir el producto al mercado.
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CAPITULO 2.
EL MERCADO.

2.1 Investigacion de mercado.

Para empezar a desarrollar el presente tema cabe destacar que se realizard un sondeo
de mercado para observar la posible aceptacion del producto en el medio,
entendiéndose que dicho estudio “es uno de los factores mas criticos en un proyecto,
tanto por el hecho de que aqui se define la cuantia de su demanda e ingresos de

., . . . y e 5
operacidn, como por los costos e inversiones implicitos”

Es importante sefialar que el mercado comprende vendedores y compradores que
realizan actividades econémicas con el fin de intercambiar un bien o servicio; por
tanto con esta anotacion preliminar se identifica como la investigacion de mercado
“al enfoque sistematico y objetivo para el desarrollo y suministro de informacion

para el proceso de toma de decisiones por la gerencia de marketing”e.

Para realizar el sondeo en el mercado de Cuenca acerca del consumo de productos
dietéticos, se ha decidido investigar sobre el consumo de galletas dietéticas partiendo
de un objetivo de la investigacién, el cual es determinar por medio de los métodos
investigativos, la informacion que sea Util para la toma de decisiones que encaminen

a la creacion de un lugar especifico para la venta de galletas dietéticas.

El objetivo del sondeo al mercado es determinar el porcentaje de personas que
consumen dichos productos, como también el grado de preferencias que estos poseen
en cuanto a la variedad de productos de este tipo, tendencias de consumo por edad,

precios que estarian dispuestos a pagar, entre otros.

> SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, cuarta edicion, editorial McGraw
Hill, México, 2003, pagina 22.

® KINNEAR Tomas, y, TAYLOR James, Investigacion de Mercados, quinta edicion, editorial
McGraw-Hill, Colombia, 2003, pagina 8.
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El andlisis que se efectuard estd basado en un sondeo de mercado en el cual se
segmentard de modo que adapte su oferta y coincida con las necesidades de uno o
mas segmentos; por lo tanto la segmentacion utilizada sera demogréafica la cual
dividird al mercado en grupos basados en variables como el sexo y la edad para
conocer sus caracteristicas y evaluar el tamafio de mercado meta para llegar

eficientemente a él.

2.1.1 Tamario del mercado.

Para definir el tamafio de mercado, previamente se sefial6 que el segmento de
mercado al cual el producto del proyecto esta dirigido son las mujeres de condicion
econdmica media — alta del area urbana de la ciudad de Cuenca, cuyo rango de edad
estd comprendido entre 15 a 38 afios de edad, género y edad seleccionada en base a
estudios que admiten que el consumo de este tipo de productos lo encabezan las

muijeres; afirmado también en un articulo del diario Hoy’.

Tomando en cuenta el segmento de mercado anteriormente mencionado, se
determin6 que la tendencia al consumo de estos productos los lideran las mujeres,
esto basado en publicaciones y en las encuestas piloto analizadas posteriormente. Los
datos poblacionales extraidos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos a enero
de 2004, no concuerdan con los rangos de edad a los cuales nos vamos a enfocar es
por esto que se procedié a realizar un célculo proporcional segin las edades a

analizar, brevemente explicado solo con el primer rango de estudio a continuacion:

Si el cuadro que presenta el INEC muestra una distribucion en edades de la siguiente

manera:

" Articulo del Diario Hoy (Quito, Miércoles 27 de Abril de 2005)
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Tabla #2
Poblacién de mujeres del &rea urbana de la ciudad de Cuenca.

Poblacion de mujeres

De 10 a 17 afios 24.274
De 18 a 29 afios 36.068
De 30 a 39 afos 20.921

Total 81.263

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos

Y para nuestro sondeo necesitamos 4 rangos de edad comprendidos entre los 15 a 20
afios, 21 a 26 afos, 27 a 32 afios y finalmente de 33 a 38 afios de edad, se procedi6 a
realizar el célculo proporcional segin cada rango de edad expuesto por la tabla del

INEC y adaptado a nuestros rangos mediante reglas de tres simple, explicados asi:

Célculo del primer rango de 15 a 20 afios de edad.

Si de 10 a 17 afios de edad (8 afios) existen 24.274 mujeres, de 15 a 17 afios (3 afios)

icuantas habra?

8 24.274
3 x=9.103 mujeres

Y, si de 18 a 29 afos de edad (12 afios) existen 36.068 mujeres, de 18 a 20 afios (3

anos) ¢cuantas habra?

12 36.068

3 x=9.017 mujeres

Entonces; para tener el resultado del rango 15 a 20 afios de edad, se sumo los 9.103
mas los 9.107 lo que nos da como resultado las 18.120 mujeres para el primer rango
de estudio. Y asi se calcul6 para todos los demas rangos a los cuales el proyecto esta

dirigido, teniendo como resultado la siguiente tabla:

30



Tabla#3
Poblacion de mujeres por rango de edad de estudio.

Poblacion de Mujeres

por rango de edad  Poblacion de estudio | Porcentaje
De 15 a 20 afios. 18.120 28,32%
De 21 a 26 afios. 18.034 28,18%
De 27 a 32 afios. 15.293 23,90%
De 33 a 38 afios. 12.553 19,61%
Total: 64.000 100%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Luego de determinada la poblacién de mujeres por rango de edades en estudio se
procedié a sacar una muestra representativa, con un valor correspondiente a la
distribucion de Gauss de 1.96 para o= 0,05, con una prevalencia esperada del
parametro a evaluar aplicando la opcion mas desfavorable de p= 0,5 el cual hace
mayor el tamafio muestral y una probabilidad de que no ocurra equivalente a q= 0,5
en una poblacion de estudio igual a 64.000 mujeres y el error que se prevé cometer es
del 5%.

La formula de muestreo para el tamafio de poblacidn finito es la siguiente:

n= 72 % N*'p*q
(E)° (N-1) + (2> p*q

Una vez aplicada la férmula se obtuvo una muestra equivalente a 383 mujeres, de las
cuales se distribuyo porcentualmente para cada uno de los cuatro rangos, tomando en
cuenta la proporcién de la poblacion de estudio para cada una de ellas, cifras
descritas en el anexo # 6; para asi ejecutar las encuestas segin la muestra calculada,

procediendo después a recolectar y tabular la informacion receptada.

2.1.2 Encuestas.

Luego de haber determinado la poblacion de estudio, entendiéndose como esta al

conjunto de elementos de la cual se saca la muestra, procederemos a definir
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claramente la muestra como la proporcion de esta poblacion que cumple con las
caracteristicas representativas del todo y de la cual se recolectara de manera mas
breve, informacién que refleje el comportamiento de todo el conjunto; muestra que
para el presente sondeo de mercado se determinG anteriormente en 383 mujeres
encuestadas.

El muestreo a utilizarse en el presente plan de negocios es de tipo estratificado
debido a que divide la poblacion definida en subgrupos mutuamente excluyentes y
colectivamente exhaustivos para seleccionar una muestra independiente de cada
estrato.

Para llegar a la encuesta final se procedidé primero a realizar encuestas piloto, las
mismas que reflejan preguntas basadas en informacion que se necesita recolectar,
dicha informacion o investigacion a realizar tuvo los siguientes objetivos:

= Saber la opinion de consumo de productos dietéticos.

= Conocer los canales de distribucion preferenciales de nuestros consumidores.

= Saber cual es la competencia directa o indirecta.

= Conocer que beneficios busca el consumidor.

= Conocer qué cantidad del producto demandara el mercado.

= Conocer a qué precio estara dispuesto a pagar el mercado.

= Determinar el medio publicitario de mayor aceptacion.

Para elaborar el cuestionario se procedio a realizar y evaluar encuestas piloto

utilizando el método de investigacion concluyente, mediante el modelo descriptivo el

cual “determina la percepcion del comprador acerca de las caracteristicas del
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»8 con el fin de recolectar opiniones y comentarios sobre preguntas abiertas,

producto
cuyas respuestas guiaron a la estructuracion de la encuesta final; logrando de esta

manera omitir errores en dicha elaboracion.

Las encuestas piloto descritas en el anexo # 7, fueron realizadas a 30 mujeres de la
ciudad de Cuenca, divididas en 4 rangos de edad, cuestionario conformado por una

serie de preguntas, cuyos hallazgos arrojaron los siguientes aspectos:

1) Los datos preliminares del cuestionario no deben ser tan extensos, bastara con

conocer su hombre y nimero telefénico.

2) El texto de presentacion deberd ser mas breve y no contener demasiada

explicacion para el encuestado.

3) Al realizar las encuestas piloto, se observé la exclusion de una porcién
importante de segmento de mercado, es por esto que se reestructurd los rangos,

extendiéndolo hasta las mujeres de 38 afios de edad.

4) En la pregunta nimero 7, se presentd 4 tamafios distintos de galletas, y en cuanto
a la preferencia encontrada por la mayoria, se definié el tamafio final para el

producto del proyecto.

5) Se determind que la tendencia de consumo por parte de los clientes, se inclina
mas por la adquisicién de paguetes individuales de 4 unidades y no de 20 unidades

como se establecid inicialmente.

Una vez corregidos estos errores, se procedio a evaluar la encuesta final, expuesta en
el anexo # 8, formulando preguntas cerradas o de opcion mdltiple para la féacil
cuantificacion de los resultados; y para conocer de esta forma las tendencias y

aceptacion o no del producto en el mercado a la fecha de Abril de 2008.

8 KINNEAR Tomas, y, TAYLOR James, Investigacion de Mercados, quinta edicién, editorial
McGraw-Hill, Colombia, 2003, pagina 129.
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2.1.3 Demanda actual y proyectada.

Para empezar a analizar la demanda del proyecto es fundamental recalcar que el
objetivo que se pretende alcanzar con dicho estudio es el de establecer factores que
influyen en el comportamiento del mercado y la posibilidad de que el producto del
proyecto pueda ser parte de dicho mercado; es por esto que se define a la demanda
como “la cantidad de bienes o servicios que el mercado quiere para satisfacer una

necesidad o deseo especifico a un precio determinado™®

Como se citd en el anexo # 9 en cuanto a la pregunta # 8 de la encuesta, ¢Cuantos
paquetes de este tipo de galletas estaria usted dispuesto a adquirir semanalmente?, se
determind que para el primer rango de edad estaban dispuestos a consumir 446
paquetes semanalmente, para el segundo rango 429 paquetes, para el tercer rango
416 paquetes y para el cuarto rango 300 paquetes, dando un total de 1.591 paquetes a

la semana.

Por otro lado en la misma pregunta esta incluido la inclinacién de los consumidores
hacia nuestro producto, es decir si contestaron positivamente a la pregunta, se asume
que podrian ser considerados como clientes potenciales o dicho de otra manera la

demanda del proyecto, expresado en el anexo # 9 como conclusién de la demanda.

Por consecuencia se procedi6é a sacar un promedio de consumo semanal dividiendo
los 1.591 paquetes para las 345 personas que asumieron van a consumir el producto,
lo que dio como resultado un promedio de consumo de 4,61 paquetes semanales,
equivalente a 5 paquetes, sin embargo se vio conveniente bajar a 4 paquetes debido a
que es mas probable y seguro que se consuman estos y no incurrir en el riesgo por el
aumento de los 0,39 puntos que faltan para alcanzar los 5 paquetes, lo que hace mas

preciso y real el calculo para la demanda del proyecto.

En tanto, las 345 mujeres determinadas como la demanda del proyecto, han sido
distribuidas segun el porcentaje de muestra a los diferentes rangos de edad en

¥ SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, cuarta edicion, editorial McGraw
Hill, México, 2003, pagina 73.
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estudio; es decir; que para el primer rango de edad comprendido entre 15 a 20 afios
de edad, le corresponde el porcentaje sobre la muestra del 28,32%, de manera que
345 multiplicado por dicho porcentaje resulte las mujeres que van a demandar el

producto para este rango de edad, y asi sucesivamente para los demas rangos.

Por lo tanto al nimero de mujeres que estaran dispuestas a consumir el producto por
rango de edad, se le multiplica al promedio de consumo de 4 paquetes, dando como

resultado la demanda para el proyecto, calculos descritos en el anexo # 10.

Con un error estimable para la recoleccion de datos, se llego a establecer que la
demanda actual para el consumo semanal de galletas dietéticas es de 230.572
paquetes de 45 gramos cada uno, por consecuencia para el 2008 se calcula un
consumo aproximado de 11.067.456 paquetes calculados y analizados en el anexo #
10 citado anteriormente.

Una vez determinada la demanda actual se realiza el calculo de la proyeccion con un
horizonte de 4 afios, sefialando que la mayor dificultad de pronosticar
comportamientos radica en la posibilidad de eventos que no hayan ocurrido
anteriormente, es decir, que no se posee con informacién histérica que permita
calcular con mayor certeza un pronostico en base al crecimiento que la demanda ha
tenido en afios anteriores, como se observa en nuestro caso; es por esto que debemos
anotar que “la validez de los resultados de la proyeccion estd intimamente
relacionada con la calidad de los datos de entrada que sirvieron de base para el
prondstico, las fuentes mas frecuentes son las series histdricas de organismos
publicos o privados™; en consecuencia se establece un método de proyeccién de
caracter cualitativo el cual se basa en opiniones de expertos que en el presente caso
esta determinado por un aumento de la demanda en proporcion al crecimiento
poblacional, crecimiento reflejado en una tasa del 1,04 anual una vez ya posicionado
el producto en el mercado, expuesta por el Banco Central del Ecuador a Mayo de

2008™, en las cuales se bas¢ para el calculo de la proyeccion.

9 SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, cuarta edicién, editorial McGraw
Hill, México, 2003, pagina 82.
Mwww.bce. fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Catalogo/Anuario/80ans4.11.xIs.

35



En la tabla que se presentard a continuacion estd calculada la demanda actual
receptada de la informacion arrojada por las encuestas para el 2008 y a partir de este
valor se calcula la variacion por afio que sufrird la demanda en un horizonte de 4

anos.

Tabla# 4

Proyeccién de la demanda.

Afnos |Cantidad
2008 11.067.456
2009 11.182.558
2010 11.298.856
2011 11.416.364
2012 11.535.094

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio

Para concluir se determiné claramente, segun los resultados observados, que existe
una alta demanda para este tipo de producto, por consecuencia se mostré que segun
la capacidad instalada del proyecto, es decir produciendo 800 galletas, cada 10
minutos, trabajando 8 horas diarias, 5 dias a la semana, con 2 hornos, se va a

producir 18.432.000 galletas al afio, equivalente a 4.608.000 paquetes.

2.1.4 Analisis de precios.

Como se menciond en la introduccién del presente capitulo, la fijacion de precio es
una parte fundamental y compleja para el desarrollo de un proyecto es por esto que

se establecen factores internos y factores externos que se consideran para la fijacién

del precio del bien a ofrecer.
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Esquema # 3.

Factores para la fijacion de precios.

Decisiones
de fijacion
de precios.

Fuente: KOTLER, Philip, Fundamentos de la Mercadotecnia, sexta edicidn, editorial
Prentice Hall, México, 2003, pagina 354.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Se puede decir que en cuanto a los factores internos, los objetivos de marketing
buscan un punto de fijacion de precios directamente en congruencia a lo que
predispone al mercado potencial al consumo de un producto o la percepcion que
tendran los clientes sobre nuestros precios, ya que el precio que ellos van a pagar
debe cubrir las expectativas y requerimientos de los mismos (economia, liderazgo,
calidad, etc.); por otro lado las estrategias de marketing toman como herramienta de
fijacion de precio a la determinacién de costos por objetivo, en el cual parte de un
precio de venta ideal, que en nuestro caso es de 0,35 centavos el paquete, para luego

determinar los costos que aseguren que ese precio se cumpla.

En cuanto a los costos, “estos establecen el limite inferior para el precio que la

12 siendo el objetivo primordial de toda

empresa puede cobrar por su producto
empresa tratar de minimizar costos para de esta manera disminuir el precio de venta
al pablico y ser mas competitivos en el medio, aspectos y consideraciones tomadas
por la gerencia de la organizacién, con el propdsito de obtener ganancia sobre el
producto vendido, que para el presente proyecto se determind en un costo de 0,21
USD por paquete, costo que resulto de cubrir la totalidad de costos de operacion

(fijos, variables, de administracion, fabricacion y ventas, etc.), para el nimero total

2 KOTLER, Philip, Fundamentos de la Mercadotecnia, sexta edicién, México, editorial Prentice Hall,
Meéxico, 2003, pagina 359.
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de paquetes producidos al afio, otorgando la rentabilidad que asegure a que el precio
de 0,35 USD se cumpla y recuperar la pérdida de valor de los activos por su uso.

Los costos a los que se incurrieron para determinar el costo se encuentran

ampliamente detallados en el anexo # 11, y se los resume en la siguiente tabla:

Tabla#5
Costos totales anuales.

Costos Anuales Fijos Variables
Material Directo - 896.923,00
Mano de Obra 5.276,56 14.872,20
Gastos de Fabricacion 408,00 5.420,00
Gastos de Administracion 38.481,76 -
Gastos de Ventas 21.740,10 7.200,00
Total 65.906,42 924.415,20

Fuente: Viviana Cabrera y Ximena Carpio

La formula que fue utilizada para determinar el costo, mediante los rubros anotados

en el anexo # 12, es la siguiente:

C= CVT + CFT

Q
Donde:
C: es el Costo por unidad
CVT: es el Costo Variable Total
CFT: es el Costo Fijo Total
Q: es la cantidad producida en paquetes.
Que resulta de:
C= 924.415,20 + 65.906,42
4.608.000
C= 0,21 USD.
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Por otro lado los factores externos influyen a la decision de fijar un precio tal como
se refleja en la pregunta 9 del cuestionario “;Qué precio estaria dispuesto a pagar por

el paquete?”, se observo claramente en los resultados de las encuestas que:

1) De 64.000 mujeres encuestadas (determinadas como poblacién de estudio en la
tabla # 4 anteriormente expuesta), 42.240 mujeres optan por pagar 0,35 cts. el

paquete de galletas dietéticas.

2) 17.920 mujeres optan por pagar 0,45 cts. el paquete de galletas dietéticas.

3) 3.840 mujeres optan por pagar 0,60 cts. el paquete de galletas dietéticas.

Dado esto se demuestra que el comportamiento de la demanda es inverso al
comportamiento o a las fluctuaciones que sufren los precios; es decir, en el proyecto

si los precios bajan, la demanda sube y viceversa.

También podemos sefialar condiciones para la fijacion de precios tales como los
precios con los que ofertan los competidores que varian segun la procedencia del
mismo, ya sea extranjera las cuales superan en precio muy por encima al del
proyecto, o nacional que poseen un precio semejante al del producto del proyecto,
obligdndonos a competir con las mismas en cuanto a calidad y beneficio del
producto. Finalmente se analiza situaciones de tipo externo que seran de vital
importancia para la fijacion del producto a ofertar por cuanto el indice de inflacion y
de alza constante de precios en la economia ecuatoriana, pone en peligro el

rendimiento que se pueda esperar del plan de negocio a futuro.

2.1.5 Competencia (Michael Porter).

Para empezar a analizar aspectos de la competencia presentadas por Michael Porter
es importante determinar que en su libro denominado Estrategia Competitiva,
describidé la misma como “las acciones ofensivas o defensivas de una empresa para
crear una posicion defendible dentro de una industria, acciones que eran la respuesta

a las cinco fuerzas competitivas que el autor indicé como determinantes de la
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naturaleza y el grado de competencia que rodeaba a una empresa™*2.

Segun el modelo del diamante de la competitividad.- Existen 5 factores que

definen el nivel de competitividad dentro de una economia.

- Dotacion de factores basicos y avanzados: el cual se refiere a factores
competitivos necesarios para estar en una determinada industria, es decir que para el
proyecto es de vital importancia contar con tecnologia adecuada y actualizada, altos
estandares de calidad y un personal debidamente capacitado para poder formar parte

del mercado.

- Sofisticacion de la Demanda: la cual impulsa una actividad industrial a niveles
mas altos de calidad debido a la exigencia que cada mercado presente, que en el caso
del proyecto es la exigencia y la poca credibilidad que el mercado posee hacia los

productos dietéticos.

- El nivel de rivalidad, estructura y estrategia, de las empresas el cual eleva el nivel
de sus competidores, al exigir mayor calidad y capacidad estratégica para enfrentar al
entorno y la competencia, esto segin un determinado estilo de competencia que se
aplica a nivel nacional. Un adecuado intercambio comercial entre el pais y el exterior
puede ayudar a las industrias del Ecuador a ser mas eficaces en los procesos y a

competir con economias a escala.

- Industrias relacionadas y de soporte que apoyen el desarrollo de un sector
econdémico, es decir entidades que apoyan y promueven al desarrollo de
microempresas, tal como el gobierno nacional que incentiva a los pequefios
empresarios mediante créditos a bajo interés brindados por el Banco de Fomento y la

Corporacion Financiera del Ecuador.

- Politica gubernamental el cual apoya o estanca el desarrollo de una actividad,; el

cual no se encuentra especificado en el diamante, sin embargo esta inmerso en cada

13 \www.ricoverimarketing.es.tripod.com
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uno de los cuatro componentes anteriormente mencionados.

Esquema # 4

Diamante de Porter.

Nivel de
rivalidad,
estructura 'y
estrategia.

Dotacion de
factores basicos
y avanzados.

Industrias
relacionadas y de
soporte.

Sofisticacion de la
demanda.

Fuente: PORTER, Michael; Estrategia Competitiva; editorial Harvard Business

School Press, pagina 25.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

b) Segun el modelo de las fuerzas de competitividad.- Las Cinco Fuerzas del

modelo de Porter son una herramienta fundamental de la estrategia del negocio, las

cuales estan expresadas a continuacion:
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Esquema # 5

Fuerzas competitivas de Porter.

Competencia potencial.

Rivalidad

Proveedores. :> entre los
jugadores

existentes.

Fuente: PORTER, Michael; Estrategia Competitiva; editorial Harvard Business
School Press, pagina 25.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Parte de la importancia estratégica de la competitividad radica en anticiparse y
enfrentarse a las reacciones de los competidores y a los cambios en las demandas de
los clientes, para lo cual Michael Porter sefiala que “la estrategia es la capacidad de

crear ventajas competitivas”.

a) Competencia potencial.

Al referirse a la primera fuerza que sefiala Michael Porter, se habla de la facilidad
con la que otras empresas de la misma linea de negocio ingresen al mercado, es por
esto que se determina que la facilidad de comunicacion, tecnologia y demas medios
que permitirdn poseer la comercializacion de este producto, hacen mas sensible el

ingreso de nuevos competidores, aumentando de esta manera la rivalidad entre
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productores de este tipo, debido a que la materia prima empleada no es de dificil
acceso y no requiere una inversién sumamente alta; también; las grandes remesas
que ingresan al pais provenientes de extranjeros, incentivan a la creacion de negocios
de este tipo y por consecuencia la competencia para el producto sube, es por esto que
se ve como parte prioritaria, utilizar materia prima dptima y de procedencia
netamente natural y nacional, requiriendo a més de esto, diversas estrategias de

creacion e innovacion que permitan al negocio diferenciarse de los demas oferentes.

b) Sustitutos.

Al hablar sobre la segunda fuerza de Porter se explica que amenaza a sustitutos se
refiere a otros productos que por ser mas econdmicos y de similares caracteristicas,
los consumidores opten por su compra. En consecuencia se ha encontrado que en el
medio si existen productos para los cuales se puede sustituir el consumo del producto
del proyecto, teniendo que ser mas competitivos y adentrarnos en el mercado por

medios publicitarios y por la venta de un producto de total calidad.

c) Compradores.

Aqui se enfoca a los compradores que pueden ejercer cierto poder de negociacion
para satisfacer una necesidad, por tanto, en este negocio los clientes no tienen un alto
poder de negociacién ya que ellos se enfocarian solamente en satisfacer la necesidad
de consumo Yy en determinar la futura compra o no del producto dado un gusto o una
preferencia, sin embargo si el mercado meta del proyecto fuera de tipo mayorista, los

distribuidores se podrian agrupar y lograr un convenio en cuanto a exigencias.

d) Proveedores.

Para esta fuerza competitiva se determina que tan fuerte es la posicion de los
vendedores de la materia prima en el mercado o si existen muchos proveedores
potenciales para el proyecto, dada esta especificacion se deduce que existe total
apertura hacia diversos proveedores nacionales, a libre eleccidn de cada industria, de
tal manera que la misma se convierte en una oportunidad de negocio al ahorrar

gastos de transporte o de importacion al elegir un proveedor de nuestra conveniencia.
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Por otro lado es de gran beneficio la existencia de poca variacion de precios en los
insumos de proveedores debido a que si entra otro cliente que se remita a sus
productos, su mercado sufre un cambio positivo por fabricar mayores voliumenes

logrando asi equilibrar y estabilizar los costos (economias a escala).

e) Rivalidad entre los jugadores existentes.

En cuanto a la Ultima fuerza sefialada por Porter se determina si existe una
competencia fuerte entre los jugadores que ya se encuentren en el mercado, o si
existe un rival dominante, en tanto se ha llegado a la conclusién que para nuestro
plan de negocio la oportunidad de conocer que productores de galletas como la
Colmena y Panesa, no producen galletas exclusivamente dirigidas a obtener un
beneficio dietético, por consecuencia los mismos no son nuestra competencia

potencial.

Por un lado los competidores exteriores (Gullo, Shullo, Kraft Foods, The Quaker Oat
Company) juegan un papel muy importante en la rivalidad hacia este negocio debido
a que el producto ofertado por ellos es de alta trayectoria y totalmente posicionados
en el mercado, sin embargo, son productos de un mayor precio con el cual vamos a

poder competir.

Por otro lado existen competidores nacionales (Nestle y Nabisco) que son la
competencia predominante para la empresa, dado que las mismas ofrecen galletas
dietéticas a un precio muy parecido al del producto del proyecto, enfocandonos
basicamente en establecer estrategias competitivas hacia estas dos empresas en

especial.

En contraparte a lo anteriormente expuesto, nos vemos en desventaja competitiva
debido a que en el mercado local existe una abundante participacion de empresas del
exterior, principalmente de Colombia, Perd, Chile y de paises Asiaticos como

Taiwan, China, que ofrecen productos de variadas formas y disefios, y una adecuada
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calidad, pero sobre todo a un precio inferior a los establecidos por la competencia

local.

2.2 Marketing estratégico.

La palabra marketing nos lleva a definirla como “el proceso social y administrativo
por el que individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la

»14 “encontrando de esta

creacion y el intercambio de productos y de valor con otros
manera a la estrategia como una ventaja competitiva que nos ayuda a contar con una
mejor posicion que los rivales, para asegurar a los clientes y defenderse contra las

fuerzas competitivas de mercado.

2.2.1 Marca.

Para comenzar a analizar el presente punto, se establece que la marca es la promesa,
la personalidad, la imagen y las cualidades del producto que oferta una empresa y de
la cual hace la diferencia con las demas, brindando un estimulo visual al consumidor.
El tipo de marca con la que se identificara el producto del proyecto es una marca
figurativa ya que estara formada por figuras, dibujos, representaciones gréaficas y
palabras por sus formas o colores; también se la elegira de manera que proporcione
al receptor un mayor grado de fantasia, y asi sera mayor su fortaleza con relacion a
la asociacion que tenga con el producto.

La marca esta conformada por:

- El nombre de la marca.

- El distintivo de la marca.

- La proteccion de la marca.

¥ KOTLER, Philip Fundamentos de la Mercadotecnia, sexta edicién, México, editorial Prentice Hall,
México, 2003, pagina 5.
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La marca que se establecera para el proyecto resumira en una sola palabra, toda la
informacion rescatada de la pregunta #2 de las encuestas, que dice “;Qué opina usted
de los productos dietéticos?”, en la cual el 53% opind que son saludables, 22%
asumié que les ayudan a bajar de peso, y el restante 25% concluy6 que les ayuda a
mantener su figura, sin embargo se observo también que hay poca credibilidad hacia

este tipo de productos, aspecto que sera analizado mas adelante.

Por ahora es importante rescatar en una sola idea el pensamiento del consumidor
frente a galletas dietéticas, y desvirtuar parcialmente la idea de que solo las marcas
Nestle, Quaker y Nabisco producen el producto, sin bien es cierto, las marcas antes
mencionadas se caracterizan por su trayectoria, pero estableceremos buenas
estrategias de mercado, para adentrarnos hacia la preferencia del consumidor.

El producto del proyecto se identificara por las siguientes partes:

- Nombre de la Marca: El producto del proyecto estara identificado con el nombre de
“La Golosina de la Dieta” Cia. Ltda.

- Logotipo: El logo con el que contara es el nombre de la marca escrito en tres tipos
de colores diferentes, las cuales llamaran la atencién de los consumidores; en cuyo
contenido se encuentra una galleta, la que simboliza el producto que estd

representando dicha denominacion.

Grafica # 3.
Logotipo de “La Golosina de la Dieta”

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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El producto del proyecto tendra el nombre de “La Golosina de la Dieta”, debido a
que este causard un fuerte impacto en el mercado y por ende en el subconsciente de
los consumidores, llevandoles de esta manera a consumir este producto y a vencer el
paradigma de que los productos dietéticos son de mal sabor, conociendo mediante

nuestro slogan, “un gusto lleno de sabor dentro de un régimen alimenticio”.

El marketing recomienda ademas reforzar la identidad e imagen de la empresa
adicionando a su nombre un logotipo y un slogan que permita al cliente identificar

directamente a la empresa Yy los servicios que esta ofrece.

El slogan a ser incluido para el proyecto informa al cliente la tarea que la empresa

efectla publicitando a la vez la excelencia en el producto final.

2.2.2 Empaque.

Para el producto del proyecto es de vital importancia determinar un adecuado
empaque que garantice y salvaguarde la integridad del producto, para que de esta
manera llegue al consumidor final en dptimas condiciones, es por esto que se
establece como “un material que contiene o guarda a un producto y que forma parte
integral del mismo; sirve para proteger la mercancia y distinguirla de otros

articulos™*®.

Entre las funciones que debe cumplir el empaque del producto que se va a ofrecer,

tenemos las siguientes:

- Proteccion fisica: El empaque del producto debe poseer todas las garantias que
aseguren la integridad total de la galleta hasta que llegue al consumidor final,
aspectos que ayuden a evitar dafios causados por un golpe o presién, humedad,

calor, frio, luz de sol, contaminacion o la combinacion de los anteriores.

> www.arghys.com
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- Proteccion del polvo y la suciedad: Para el producto que resulte del proceso
productivo es importante establecer el ambiente en el cual se va a empacar, que en
este caso va a realizarse en un habitacion posterior al cuarto de produccion, en
donde contaran con un tiempo de aproximadamente 30 minutos al dia para el
correcto empaquetamiento de aproximadamente 45.000 paquetes de galletas,
teniendo los operarios que vigilar el correcto funcionamiento de las
empaquetadoras y asi evitando al maximo el deterioro del producto por su alta
fragilidad y también su correcto sellamiento para que la suciedad y el polvo no
penetre la envoltura, consideracion de importancia por ser un producto alimenticio,
se debe mantener estos productos debidamente protegidos para que lleguen limpios

hasta la vitrina de venta.

- Transmision de informacion: La informacion que transmitird el empaque del
producto del proyecto a mas de ser el logotipo de la empresa, debera contener el
cuadro nutricional expuesto en el anexo # 1, que demuestre el contenido de la
galleta, para de esta manera brindar al consumidor la seguridad del beneficio que
va a obtener. Por otro lado la informacion serd considerada al introducir el
producto en cajas grandes que faciliten la transportacion de grandes volumenes,
cajas que deberan poseer informacion de como transportar o desechar el producto y

si su contenido es de alta fragilidad o no.

- Marketing: ElI empaque y al etiqueta han sido usados con grandes resultados para
promover la compra del producto, es por esto que el disefio serd analizado
minuciosamente con el apoyo que se tendra por parte de la estrategia publicitaria a

utilizar.

Las clases de empaque a utilizar seran las siguientes:

- Empaque primario.- El cual contendra la presentacion individual dispuesta para la
venta de primera mano, estara conformado por una envoltura de celofan, en cuyo

contenido estara anotado el nombre del producto, la marca del producto, peso,

variedad, productor, cuadro nutricional, ingredientes, tipo de conservacion, precio
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de venta al publico, fecha de elaboracion y de vencimiento, nimero de registro

sanitario.

- Empaque secundario.- EI mismo que serd un complemento externo que agrupara
caracteristicas del empaque primario, la funcion sera resguardarlo en cantidades
que simplifiqguen su distribucion, almacenamiento, inventario, deben contener
ordenadamente las unidades y ajustarse al producto aprovechando sus dimensiones
al méximo. La informacion que esta contendra serd la cantidad de paquetes que
posee Y sera una caja de carton que contenga 24 paquetes cada una, también deberé
constar su resistencia maxima o tipo de fragilidad, la marca de la galleta y su

caracteristica basica.

- Empaque terciario.- El cual solamente facilitara el transporte en grandes volimenes
del producto y cuya informacién contendra la misma que el empaqgue secundario; el
empaque sera una caja mucho mas grande y gruesa que la anterior y la cantidad que
Ilevara en su interior serd de 10 empaques secundarios.

2.2.3 Comercializacion.

Para analizar la comercializacién del proyecto, es necesario conocer que la misma

brindara orientacion precisa para la produccion y ayudara a lograr una fabricacion

adecuada del producto para que llegue a los consumidores. Hay que tener en cuenta
que la comercializacion es mas que vender y hacer publicidad, es un conjunto de
actividades realizadas por una empresa a través de un proceso social.

Existen 3 aspectos importantes que se debe abarcar para la comercializacion:

- Orientacion hacia el cliente.

- Esfuerzo total de la empresa.

- Ganancia como objetivo.
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El riesgo que todo proyecto contempla disminuye considerablemente con la
implementacién de un plan adecuado de comercializacion que abarque y afiance el

espacio de mercado que el proyecto pretende cubrir.

Segun el sondeo de mercado realizado, el resultado que se ha obtenido en la pregunta
# 7 “:Qué sabor de galletas dietéticas preferiria usted consumir?” se concluyé que el
25% del mercado, tiene una mayor inclinacién por las galletas de avena, el 35% se
inclina hacia el consumo de galleta de chocolate, es por esto que se determiné que el
proyecto se enfocard a la elaboracion y comercializacién de paquetes conformados
por galletas de avena y de chocolate.

Teniendo en cuenta que la competencia se encuentra ya establecida, se ha
desarrollado un plan con miras de acceder al consumidor y posicionar el nombre de

la empresa.

La industria “La Golosina de la Dieta” contara con un servicio directo de
comercializacion mediante la venta inmediata del producto en su Unico local, con
personal capacitado y adecuado para la atencion al publico y con dos vendedores que
realizaran visitas permanentes a tiendas y supermercados de la localidad para ofrecer
y dar a conocer las bondades del producto mediante degustaciones y beneficios a

adquirir con el precio mas competitivo del mercado local.

Los beneficios con los que contara la empresa al realizar una comercializacion

directa de venta al publico son los siguientes:

- Para la empresa sera una fortaleza el poder conocer directamente la satisfaccion

del cliente hacia el producto del proyecto.

- Conocer las distintas opiniones del consumidor, que permitiran realizar constantes

innovaciones y cambios segun las necesidades de la demanda.
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- Los clientes mayoristas tendrdn la facilidad de contar con vendedores que
realizaran visitas constantes y personalizadas a su empresa, con el fin de

brindarles una excelente atencion.

- Para los clientes minoristas, contaran con la satisfaccion de ubicarnos en un solo

local al alcance de sus necesidades.

- La comercializacion directa ayudara a fortalecer integramente la imagen de la
empresa al mostrar dptimamente el beneficio del producto y lograr la captacion

mayoritaria del mercado local.

2.2.4 Canales de distribucion.

El canal de distribucion se lo denomina como “un conjunto de organizaciones que
dependen entre si y que participan en el proceso de poner un producto o servicio a

. ..y, . .. |
disposicion del consumidor o usuario industria™*®.

Existen dos tipos de canales de distribucion, que son:

= Canal Directo.- No tiene intermediarios, con venta directa al pablico.

= Canal Indirecto.- Con intermediarios, que necesita la intervencion o la ayuda de

otro organismo para vender el producto.

Para el producto del proyecto se utilizara canal de distribucién tanto directo como
indirecto, el primero por poseer un local de venta directa al pablico sin necesidad de
intermediarios, y el segundo porque a méas de requerir la visita de un vendedor a un

supermercado, se necesitara del supermercado para ofertar el producto.

6 KOTLER, Philip Fundamentos de la Mercadotecnia, sexta edicién, México, editorial Prentice Hall,
Meéxico, 2003, pagina 399.
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Esquema # 6
Canales de distribucién.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Como se menciono anteriormente, el proyecto utilizard como canal de distribucion
indirecto, locales comerciales como supermercados, farmacias, centros naturistas y
tiendas de la localidad, informacion recolectada de la pregunta # 4 del las encuestas
elaboradas, en donde se concluyé que los consumidores acuden mayoritariamente a

este tipo de localidades para adquirir productos de dieta.

El objetivo de seleccionar estos tipos de canales, fueron los siguientes:

Canal Directo:

- Facilitar la toma de decisiones basicas de la comercializacion.

- Poseer informacién sobre el producto, competencia y mercado.

- Participar activamente en actividades de promocion.

- Actuar como fuerza de ventas propio de la fabrica.

Canal Indirecto:

- Participar en la financiacion de los productos.
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- Contribuir a reducir costes en los productos debido a que facilitan almacenaje,

transporte.

- Poseer informacion sobre el producto, competencia y mercado.

- Participar en actividades de promocion.

- Intervenir directa o indirectamente en el servicio pos venta.

- Colaborar en la imagen de la empresa.

- Reducir los gastos de control.

2.2.5 Publicidad.

Definiremos a la publicidad como una “labor especifica que se debe realizar con un

- , . 17
publico meta dentro de un periodo especifico”

El mensaje que envia la publicidad a su receptor es de tres tipos:

- Informativa.- Se la usa intensamente cuando se va a introducir un producto nuevo.

- Persuasiva.- Es la que de cierta manera se compara con la competencia.

- Recordatoria.- Es la que genera un pensamiento continuo sobre un producto ya

establecido en el mercado.

Para el producto del proyecto se utilizara una publicidad informativa, con el objetivo

de mostrar los beneficios del producto nuevo a lanzarse al mercado, mas aun cuando

Y KOTLER, Philip Fundamentos de la Mercadotecnia, sexta edicién, México, editorial Prentice Hall,
Meéxico, 2003, pagina 479.
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el resultado de las encuestas arrojé falta de informacién acerca de los productos de
linea dietética, opiniones enfocadas al escepticismo, desconfianza y falta de

credibilidad hacia las bondades del producto.

Entre los tipos de publicidad, se encuentran:

- Por audiencia meta.- La cual sera utilizada por el proyecto debido a que la
publicidad estard orientada al consumidor y a los beneficios que se obtiene al

consumir el producto.

- Por zona geografica.- La misma que también sera utilizada por la empresa debido a
que el mercado meta del proyecto esta ubicada en una sola area comercial, urbana o

local.

- Por medio.- La cual también serd utilizada debido a que se va a publicar por
medios impresos como revistas y periddicos, medios de preferencia de la demanda
establecidos en las encuestas, pregunta # 10, que recogié que la mayoria tiene
preferencia por la revista de la Onda y por Hogar, revistas que seran utilizadas

como medio publicitario.

- Por proposito.- La cual sera implementada por la empresa ya que promovera la
venta de la galleta con el fin de establecer y dar la informacion al consumidor del
buen sabor del producto y las bondades que el mismo posee.

La labor de la publicidad se encaminara directamente a corregir impresiones falsas,

cambiar la percepcion de producto, reducir los temores de los compradores y crear

una buena imagen de la industria.

2.2.6  Promocioén.

La promocion es una accion tomada y pagada por el vendedor para incentivar

temporalmente la accion de compra por parte del consumidor, cuya finalidad es
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complementar la publicidad y facilitar la venta del producto, estando dirigida a méas
del consumidor, al apoyo de la fuerza de ventas de la empresa.

La promocion a utilizar para “La Golosina de la Dicta” estara visualizada a realizar
degustaciones directas hacia el consumidor final, también realizaremos charlas
periodicas sobre la importancia de consumo e inclusion de productos de procedencia
natural en un régimen alimenticio, y finalmente procederemos permanentemente a
realizar descuentos a los clientes mayoristas, dependiendo del volumen de compra,

brindando facilidades de pago.

2.2.7 Capacitacion.

Teniendo en cuenta que la capacitacion estéa dirigida no solo hacia el personal sino
también hacia el cliente, debido a que ambas partes deben saber que venden y que
compran respectivamente; se brindara al recurso humano talleres continuos sobre
nutricion y panificacion, debido a que los trabajadores (sean vendedores o no) tienen
que estar convencidos totalmente de la eficacia del producto, para que de esta manera
reflejen sus conocimientos hacia el consumidor y empujen hacia una decision de
compra; también; se realizaran charlas por parte de nutricionistas hacia el cliente que
demuestre la certeza y confianza de la galleta dietética e informe claramente que el
producto por si solo no producira los resultados deseados, sino como deberia actuar

el consumidor para alcanzar su mas alto grado de satisfaccion.
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Conclusion.

En el presente capitulo se realiz6 un sondeo de mercado, con el objetivo de conocer
la demanda del proyecto y sus distintas opiniones y tendencias hacia el consumo de
galletas de dieta, los sabores hacia los cuales se inclina el mercado, los canales de
distribucion mas opcionados para la comercializacion del producto, los precios a los
que el consumidor estaria dispuesto a pagar por el producto y los medios

publicitarios de los que la demanda recepta mayor informacion.

Se determino que el proyecto estara dirigido a las mujeres de condicion econémica
media — alta del area urbana de la ciudad de Cuenca, cuyo rango de edad estd
comprendido entre 15 a 38 afios de edad, seleccion basada en publicaciones y
encuestas piloto que determinan que el consumo de este tipo de productos lo

encabezan las mujeres.

Basado en la recoleccion e interpretacion de datos de las encuestas se establecié que
de las 383 mujeres encuestadas como la muestra de la poblacion del proyecto, 345
estan dispuestas a consumir el producto distribuidas en los 4 rangos de edad en

estudio.

Por tanto para la poblacién de estudio del proyecto se establecié una demanda actual
para el consumo semanal de galletas dietéticas es de 230.572 paquetes de 45 gramos
cada uno, por consecuencia para el 2008 se calcula un consumo aproximado de
11.067.456 paquetes.

Dado que no hay historial sobre el crecimiento del consumo de galletas para poder
saber el comportamiento del mismo en un horizonte de 4 afos, se determind el
aumento del mismo en proporcion al aumento de la poblacién reflejado en una tasa
del 1,04 anual.

Para concluir se determino claramente, segun los resultados observados, que existe

una alta demanda para este tipo de producto, por consecuencia se mostrd que segun
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la capacidad instalada del proyecto, se va a producir 18.432.000 galletas al afio,
equivalente a 4.608.000 paquetes, trabajando 5 dias a la semana.

Por otro lado para el presente proyecto se determind un costo de 0,21 USD por
paquete, costo que resulto de cubrir la totalidad de costos de operacion para el
namero total de paquetes producidos al afio, otorgando la rentabilidad que asegure a
que el precio de 0,35 USD se cumpla y recuperar la pérdida de valor de los activos

por su uso.

Se determin6 que la mayor parte de la demanda se inclina hacia el producto por salud
0 por estética y que existe un alto porcentaje de escepticismo hacia el mismo es por
esto que se eligié utilizar publicidad informativa, con el objetivo de mostrar los

beneficios del producto nuevo a lanzarse al mercado.

También se concluy6 que el sabor de mayor aceptacion en las mujeres encuestadas es
de avena y de chocolate, del cual hay que valerse para promocionarlo realizando

degustaciones directas hacia el consumidor final.

Para el producto del proyecto se utilizara canales de distribucién tanto directo como
indirecto, el primero por poseer un local de venta directa al publico sin necesidad de
intermediarios, y el segundo porque a mas de requerir la visita de un vendedor a un

supermercado, se necesitara del supermercado para ofertar el producto.

Finalmente se determind que el mayor medio publicitario en el que se puede mostrar
el producto de manera que llegue a conocimiento de las mujeres en la ciudad de
Cuenca, es por medio de la revista Hogar; sin embargo se valdra no solo de este

recurso sino de muchos mas para dar a conocer el producto ofertado.
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Introduccion.

En el tercer y altimo capitulo se determinara un analisis econdémico — financiero para
el proyecto con tres posibles escenarios que se puedan dar en la puesta en marcha del

negocio.

En el presente capitulo se realizard un estudio econémico y una evaluacién del
proyecto para conocer de esta manera la factibilidad o no de la puesta en marcha del

negocio.

Dentro del aspecto econdmico se analizaran puntos importantes para el proyecto tales
como la inversion que se requerird, los costos y gastos en los que se incurrira, el flujo
de fondos que se obtendr al transcurrir un determinado periodo de permanencia en
el mercado, determinacion del punto de equilibrio del proyecto, estados financieros y
determinacion de una correcta tasa de descuento que permita evaluar el proyecto de

una manera mas adecuada.

Por altimo dentro del aspecto evaluativo se abarcara estudios del la TIR y de la
VAN, andlisis de Rentabilidad, de Costo — Beneficio y de Sensibilidad; para de esta
manera dar una mayor certeza hacia los resultados obtenidos del proyectos y
comprobar su veracidad desde distintos puntos de andlisis; mediante lo cual se
Ilegara a una conclusion de factibilidad o no del proyecto.
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CAPITULO 3
ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

3.1. Etapa econémica.

En este capitulo se realiza un analisis economico financiero, sefialando que la etapa
econdmica es la que mide y compara los recursos que resulten de un proyecto de

manera que puedan ser utilizados y ordenados mas racionalmente.

Es importante considerar la parte econdémica de un proyecto antes de su evaluacion
ya que los factores expuestos en los anteriores capitulos no son lo suficientemente
analiticos e impiden la cuantificacion correcta de las inversiones y costos de
operacion que se vayan a originar. De esta manera la estructura correcta dependera
de los egresos de inversion y costos de operacion tales que puedan determinar la

rentabilidad o no de la inversion.

Para determinar las proyecciones con las que se va a trabajar, es necesario considerar
un andlisis de escenarios por cuanto esta es una “técnica de andlisis de riesgos
mediante la cual se comparan los conjuntos malos y buenos de circunstancias

. . .y , ;. 1
financieras con una situacion mas probable o caso basico.” 8

Los escenarios con los que se contara son los siguientes:

= Escenario normal:

Este analisis es el que muestra los valores mas probables de las variables (aceptacion

del mercado, estabilidad econémica, politica y social), que se puedan presentar en la

puesta en marcha del negocio.

8 BESLEY, Scott, Fundamentos de Administracién Financiera, décima segunda edicion, editorial
McGraw Hill, 2000, pagina 440.
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Basandonos en la aceptacion que el producto pueda tener en el mercado, y
considerando que se iniciard con una demanda baja hasta que el producto esté
posicionado en el mercado dentro de un periodo aproximado de 4 afios, para este
escenario se trabajard solamente con el 35% de la demanda del proyecto, es decir que
de 11.067.456 paquetes de galletas demandadas por el mercado al afio, se pretende
vender 3.873.610 paquetes al afo.

= Escenario optimista:

En este analisis se asumen situaciones en donde la totalidad de las variables
anteriormente expuestas, se establecen en sus mejores valores razonablemente

pronosticados.

En este escenario se trabajara con el 40% de la demanda del proyecto, es decir que de
11.067.456 paquetes de galletas demandadas por el mercado al afio, se pretende

vender 4.426.982 paquetes al afio.

= Escenario pesimista:

En este ultimo andlisis se asumen situaciones en donde la totalidad de las variables
anteriormente expuestas, se establecen en sus peores valores razonablemente
pronosticados.

En este escenario se trabajara con el 30% de la demanda del proyecto, es decir que de
11.067.456 paquetes de galletas demandadas por el mercado al afio, se pretende

vender 3.320.237 paquetes al afio.

Los célculos para la demanda en cada escenario se encuentran demostrados en el

anexo # 13.
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3.1.1 Inversion total.

Para empezar la inversion total es “el conjunto de recursos empleados, ya sea en
bienes fisicos o en capital, necesario para la puesta en marcha de un negocio, a una

capacidad y tamafio determinado™®.

Las inversiones en obra fisica seran destinadas para las edificaciones de oficinas
administrativas, productivas y gerenciales, en cuyo caso puedan ser construidas,

compradas o arrendadas.

Para el presente caso al arrendar el inmueble, solo se considerard el gasto por
acondicionamiento que se vaya a dar a local segun las normas establecidas por los
bomberos, e Instituto de Higiene y Salud Pablica del Ecuador, normas expuestas en
el anexo # 14.

Las inversiones en equipamiento para activos fijos tangibles seran en funcion al tipo
de operacion de cada negocio para que el mismo pueda producir o funcionar; para
“La Golosina de la Dieta” se contard con distintos items que permitan la

industrializacion y comercializacién del producto.

Las inversiones en activos fijos intangibles “son todas aquellas que se realizaran
sobre los activos constituidos por los derechos adquiridos necesarios para la puesta

»20 tales como: gastos de organizacién y los gastos de

en marcha del proyecto
constitucion entre los cuales estan patentes y licencias, capacitacion y gastos de

puesta en marcha.

Por dltimo la inversion en capital de trabajo es el conjunto de recursos en activos
corrientes, necesarios para la operacion normal del proyecto durante un ciclo

productivo.

9 SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacién de Proyectos, cuarta edicion, editorial McGraw
Hill, México, 2003, pagina 236.

2 SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, cuarta edicién, editorial McGraw
Hill, México, 2003, pagina 234.
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Para el presente caso la inversion inicial se basa en la compra de equipos, muebles,

maquinarias y un plan de compras necesario para que la empresa pueda empezar a

producir. La inversion inicial es la siguiente:

Tabla#6

Inversion inicial.

Obra fisica y equipamiento

| Cantidad Valor unitario  Valor total

Mesa 3 120 360
Instrumentos varios 1 150 150
Mostrador 3 1.600 4.800
Estantes de enfriamiento 5 500 2.500
Teléfonos 2 50 100
Escritorio 3 300 900
Archivador 3 400 1.200
Equipo de computacion y software 1 1.200 1.200
Maquinaria 1 22.400 22.400
Acondicionamiento 1 900 900
Gastos de organizacién 1 1.000 1.000
Marca registrada 1 280 280
Permisos y autorizaciones 1 220 220
Gastos de puesta en marcha 1 1.447 1.447
Gastos de capacitacion 1 300 300
Imprevistos 1 300 300
Inversion total: 38.057

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

3.1.2 Financiamiento de la inversion.

Para que la empresa pueda empezar a trabajar y a producir es necesario contar con la

inversion inicial presentada anteriormente, es por esto que se debe buscar fuentes de

financiamiento de las cuales provengan los fondos que se destinen para la puesta en

marcha del negocio, las mismas que pueden ser:

= Préstamos bancarios.

= Préstamos a otras instituciones financieras.

= Crédito de Proveedores.
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= Aportes de los socios.

= Préstamos de terceros.

= Préstamos de Instituciones Gubernamentales.

= Hipotecas, etc.

Se ha determinado que la forma de financiamiento con la cual se contara es mediante

aporte de los socios, préstamos bancarios y crédito de proveedores.

En cuanto a los aportes de los socios, se determina que son de mucha importancia ya
que miden el nivel de participacion y lo que le corresponde a un socio por parte de la
organizacion a la que representa.

Entre las ventajas que se encuentran para este tipo de financiamiento son:

- La tasa a la que se incurre para el pago a los socios es menor a la de las

instituciones financieras.

- La empresa se vuelve mas flexible en la toma de decisiones para el desarrollo del

mismo.

- El pago de dividendos dependera de las utilidades que la empresa perciba.

Entre las desventajas que se encuentran para este tipo de financiamiento son:

- Falta de unidad de mando debido a la cantidad de socios que puedan interferir en

decisiones.

- Menor participacion del volumen de utilidades.
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En cuanto a los préstamos bancarios, es un financiamiento que las empresas obtienen

de un banco a una tasa y plazo estipulado por el mismo, para que el préstamo permita

el funcionamiento de la empresa.

Entre las ventajas que se pueden encontrar, estan las siguientes:

- Existe mayor unidad de mando al existir pocos accionistas.

- Permite encontrar un financiamiento rapido y adecuado.

Entre las desventajas se encuentran:

- El alto costo de las tasas de interés en el Ecuador.

- El pago de las obligaciones son mas estrictas y son independientes al nivel de

utilidad que se obtenga.
Por ultimo el crédito de proveedores es el uso inteligente que se da a las cuentas por
pagar de la empresa como fuente de recursos, por ejemplo la cuenta abierta que dan
los proveedores, la cual permite a la empresa tomar posesion de la mercancia y pagar
por ellas en un plazo corto determinado, por consecuencia dependerd de cada
proveedor el plazo que se otorgue a la empresa por la compra de la materia prima y
es por esto que no se especificard un rubro fijo de crédito pero se lo tendra en cuenta
al momento de la operatividad del negocio como una cuenta por pagar.
Las ventajas al incurrir a este credito son las siguientes:
- Es el medio menos costoso de obtener recursos.

- Esun método que agiliza las actividades de la empresa.

Las desventajas son:
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- Que el plazo para la cancelacion de este tipo de créditos son inferiores a los

financiamientos anteriormente mencionados.

Teniendo en cuenta las ventajas y desventajas de los tipos de financiamiento que se
va a utilizar, se determina el siguiente plan de financiamiento para “La Golosina de

la Dieta”.

Tabla #7

Plan de financiamiento.

Viviana Cabrera 10.000
Ximena Carpio 10.000
Crédito Bancario 30.000

Crédito de Proveedores -

Total de financiamiento 50.000
Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

En cuanto al crédito bancario correspondiente a 30.000 USD, se requerira
financiamiento por parte de la Corporacion Financiera Nacional, que al 23 de
Septiembre de 2008, brinda el crédito denominado CREDIPYME, con una tasa anual
para préstamos comerciales de 9,25%, ya que en las instituciones financieras la tasa
es del 17% anual; encontrando como ventaja acceder al crédito que ofrece el CFN, el
mismo que financia hasta el 70% del monto total para proyectos nuevos que requiera
la empresa para su iniciacion, cantidad la cual cubre a totalidad el crédito que se esta

solicitando.

Los requisitos necesarios para acceder al crédito se encuentran en el anexo # 15.
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3.1.3 Costos y gastos.

El costo es el dinero que se desembolsa para adquirir elementos que sirven para la
operacion productiva en la empresa; el cual se reembolsa mediante la venta del

producto terminado.

El costo es un elemento clave para la correcta gestion empresarial ya que estos
reflejan el esfuerzo y la energia que se invierte en la empresa, esperando una
retribucion al término de un periodo.

Al costo se lo puede clasificar en:

a) Segun su funcién:

- Costos de Produccion.

- Costo de Ventas.

- Costos Administrativos.

- Costos de Financiacion.

b) Segun su grado de variabilidad:

- Fijo.
- Variable.

c) Segun su asignacién:

- Directos.

- Indirectos.

Por otro lado al gasto se lo denomina como el desembolso de dinero para la
adquisicion de un bien o servicio que tiene relacion con la operacion normal de la
organizacion, pero que no se espera un reembolso del mismo o que pueda generar

ingresos a futuro.
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Para empezar a analizar los costos y los gastos en los que la empresa va a incurrir, es

necesario recalcar que con la puesta en marcha del proyecto no se va a tener el nivel

optimo de ventas que alcancen el escenario propuesto, es por esto que se establece un

horizonte de 4 afios para dar cabida a que el producto se posicione en el mercado y

lograr tener las ganancias esperadas. En este periodo se incurriran en todos los costos

y gastos que se requiere para la marcha del negocio.

El plan de costos y gastos fijos del producto, dentro del horizonte del proyecto, es la

siguiente:

Tabla#8

Costos y gastos Fijos.

Costos y gastos fijos

Costos mensuales

Costos anuales

Costos de produccién

Mano de obra indirecta 439,71 5.276,56
Depreciacion maquinaria 186,67 2.240,00
Depreciacion muebles y enseres produccion 65,08 781,00
Depreciacion acondicionamiento 3,75 45,00
Amortizacion 43,70 524,40
Servicios basicos 240,00 2.880,00
Arriendos 280,00 3.360,00
Gastos administrativos

Sueldos administrativos 2.037,25 24.447,00
Arriendos 80,00 960,00
Depreciacion muebles y enseres administracion 9,17 110,00
Depreciacién equipo de computacion 16,67 199,98
Amortizacion 43,70 524,40
Servicios basicos 60,00 720,00
Gastos de suministros de oficina 75,00 900,00
Gastos de ventas

Sueldos de ventas 1.291,68 15.500,10
Publicidad y promocion 270,00 3.240,00
Gastos varios 250,00 3.000,00
Arriendos 40,00 480,00
Depreciacion equipo de computacion 16,67 199,98
Depreciacion muebles y enseres ventas 9,17 110,00
Gastos financieros

Intereses 231,25 2.775,00
Total: 5.689,45 68.273,42

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Se sefiala ademas que la distribucion de costos para distintos rubros, se agrupa de la

siguiente manera:

La mitad de los costos amortizables es por parte de produccion y la otra mitad es

por parte de administracion.

- EI 80% de los servicios basicos se consumen en produccion y el restante 20% se

consume administrativamente.

- EI 70% del gasto en arriendo es generado por produccion, el 20% generado por

administracion y el restante 10% generado por ventas.

- El 50% de la depreciacion del equipo de computacién es generado por
administracion y el restante 50% generada por ventas.

- EI 50% de la depreciacion de Muebles y Enseres es generado por administracion

y el restante 50% generada por ventas.

- El pago de interés mensual del 0,77% financiado por la Corporacion finaciera

nacional.

Se sefiala ademas que las ventas iran subiendo paulatinamente, hasta llegar al nivel
gue demuestra el escenario, crecimiento que se vera reflejado en un horizonte de 4
afios, en el cual se incurriran en costos variables de produccion y de ventas, los
mismos que légicamente variaran segun la produccion que se tenga; para el resto de
gastos tanto administrativos, de ventas y financieros permaneceran constantes para

todo el periodo.

El grado de importancia que tenga la mano de obra en una empresa dependera del
grado de automatizacion, de la especializacion del personal, del medio laboral, etc.,
es por esto que se establece los costos y gastos que se incurrird en personal segun el
precio del mercado laboral y demas leyes sociales vigentes en el Ecuador, en la

siguiente tabla:
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Tabla#9
Costos y gastos de personal.

Costos y gastos de personal

X1 X1V Fondo de . 11.15% Aporte 1% lece - Total Total
Cargo Sueldo Vacaciones

Sueldo | Sueldo reserva Patronal Solca mensual anual
Personal operativo
Operario 1 300 25,00 14,17 25,00 12,50 33,45 3,00 413,12 4957 4
Operario 2 300 25,00 14,17 25,00 12,50 33,45 3,00 413,12 4957,4
Operario 3 300 25,00 14,17 25,00 12,50 33,45 3,00 413,12 4957 4
Secretaria de produccion 320 26,67 14,17 26,67 13,33 35,68 3,20 439,71 5276,56
Personal administrativo
Gerente administrativo 700 58,33 14,17 58,33 29,17 78,05 7,00 945,05 11340,6
Secretaria administrativa 400 33,33 14,17 33,33 16,67 44,60 4,00 546,10 6553,2
Personal de ventas
Jefe de ventas 500 41,67 14,17 41,67 20,83 55,75 5,00 679,08 8149
Vendedor 450 37,50 14,17 37,50 18,75 50,18 4,50 612,59 7351,1
Personal financiero
Contador 400 33,33 14,17 33,33 16,67 44,60 4,00 546,10 6553,2
Total: 5.007,99| 60.095,86

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Los costos variables del producto, para cada afo, escenario y dentro del horizonte del
proyecto, se encuentran detallados en el anexo # 16, 17 y 18, y se resumen a

continuacion:

Tabla # 10

Costos variables (escenario normal).

Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de
AR0S mensuales prima directa |fabricacion | Comision
2009 144.600,00| 79.302,78| 4.957,40 479,22 636,60
2010 487.800,00 | 267.523,48| 4.957,40 1.616,61| 2.147,53
2011 531.000,00| 291.215,60| 4.957,40 1.759,78| 2.337,72
2012 1.355.763,36 | 743.539,43| 11.980,38 4.493,12| 5.968,72
Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Tabla # 11
Costos variables (escenario optimista).
Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de
AR0s mensuales prima directa [ fabricacién [ Comision
2009 147.060,00| 80.651,91 4.957,40 487,37 647,43
2020 506.400,00| 277.724,26 4.957,40 1.678,25 2.229,42
2011 564.000,00| 309.313,74 4.957,40 1.869,15 2.483,00
2012 1.549.443,84 | 849.759,35| 12.806,62 5.135,00 6.821,40

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Tabla # 12
Costos variables (escenario pesimista).

Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de

AR0S mensuales prima directa |fabricacion | Comision
2009 128.940,00( 70.714,39 4.957.,40 427,32 567,66
2020 468.540,00| 256.960,75 4.957.,40 1.552,78 2.062,74
2011 495.900,00| 271.965,75 4.957.40 1.643,46 2.183,19
2012 1.162.082,88 | 637.319,52| 10.741,03 3.851,25 5.116,05

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Para concluir con el tema es necesario poner la explicacion a detalle de como fue

depreciado y amortizado los bienes tangible e intangibles de la empresa para

justificar los porcentajes de pérdida contable de valor en el tiempo que sufren estos

bienes y los cuales fueron introducidos en las tablas de costos y gastos.

Los datos de depreciacion y amortizacion son los siguientes:

72



Tabla # 13

Depreciaciones y Amortizaciones.

Depreciacion Costo Mensual Anual
Costo de produccion
Magquinaria 22.400,00 186,67 2.240,00
Muebles y enseres 7.810,00 65,08 781,00
Acondicionamiento 900,00 3,75 45,00
Gasto de administracion
Equipo de computacion 600,00 16,67 199,98
Muebles y enseres 1.100,00 9,17 110,00
Gastos de ventas
Equipo de computacion 600,00 16,67 199,98
Muebles y enseres 1.100,00 30,55 366,63
Total 34.510,00 328,55 3.942,59
Amortizacion Costo Mensual Anual
Costo de produccién
Gastos de organizacion 500,00 8,33 100,00
Gastos de constitucion 1.273,33 35,37 424,40
Gasto de administracion
Gastos de organizacion 500,00 8,33 100,00
Gastos de constitucion 1.273,33 35,37 424,40
Total 3.546,67 87,40 1.048,80

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

3.1.4 Flujo de fondos.

Se considera que el flujo de efectivo es “el efectivo real, en oposicion a la utilidad

contable neta, que una empresa recibe o paga durante algiin periodo especiﬁco.”21

Dentro de este periodo se analiza la inversion inicial, los ingresos o las ventas que se
espera obtener en cada uno de los escenarios y los gastos en los que se incurre para
los distintos departamentos de la empresa, dichos gastos pueden ser fijos o variables;
todos los rubros anteriormente descritos se presentan en la etapa introductoria y en el

resto del periodo del proyecto.

Cabe sefialar que los gastos por depreciacion y amortizacion no son desembolsos

reales de dinero, pero se los toma en cuenta en el flujo de fondos debido a que reduce

! BESLEY, Scott, Fundamentos de Administracién Financiera, décima segunda edicion, editorial
McGraw Hill, 2000, pagina 420.

73



el efecto tributario y ayudan a recuperar la inversion aumentando los costos; es por
esta razon que las depreciaciones y amortizaciones no seran restadas en el flujo de

fondos.

Para determinar los costos variables de produccion se realiz6 una regla de tres simple
para los rubros de materia prima, mano de obra directa y gastos de fabricacion,
determinando los costos que se presentan en cada item dada la cantidad méaxima que
la empresa puede producir (capacidad instalada de la empresa) y la cantidad que se

pretende vender en cada escenario.

Los Flujos de fondos se presentan en tres escenarios: normal, optimista y pesimista, y

para los 4 afos en estudio, expuestos a continuacion:
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Flujo de fondos (escenario normal).

Tabla # 14

"La Golosina de 1a Dieta" Cia. Lida.
Fhujo de fondes (escenario normal)

Diciembre Afio 2009
2008 Enexro Fehrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septembre | Octubre Noviemhre |Diciembre

Ventas 5.,000,00 0.400,00 0.300,00 | 10200000 | 10600,00 | 11.000,00 11.400,00 | 11.800,00 | 12200,00 | 16.000,00 16.400,00 16.800,00
Dversion inicial -3B058,67
Cosio de Produccion

Cosgto de produccion fijo 85971 259,71 85971 959,71 259,71 059,71 059,71 85071 259,71 259,71 85071 050,71

Costog de produccion variables 537880 5.509 50 5.820,20 6.040,89 6.261,59 648220 6.702,98 6.003 68 714438 924100 2.461,70 Q682,530

Depreciacion 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50

Amortizacion 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
Gasios de administracion

Grastos de administracidn 225225 235225 225235 225225 225225 225225 225225 225225 225225 235225 225225 225225

Depreciacion 2583 25,83 2583 2583 25,83 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 25,83 25,83

Amortizacidn 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
Gastos de ventas

Gastos de ventas fijo 1 851,68 1.851,68 1 851,68 1 851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 185168 1 851,68 1.851,68

Gasto de ventas vatiahle 39,82 41,38 43,14 44.91 48,67 48,43 50,19 51,95 53,71 70,44 72,20 73,98

Depreciacidn 2583 25,83 2583 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 2583 25,83
Gastos financieros

Intereses 231,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
Utilidad bruia -2.107 88 -2.030,33 S1B5279 | -167525 ) 148771 -1.320,17 -1.142.62 965,08 -FET.54 28911 1,076,635 1.254,19
Inpuestos tributarios

15% Trabajadores -316,18 304,55 -277 92 -251,29 -224.66 -198,02 -171,39 -144.76 -118,13 134,87 161,50 188,13

25% Impuesto alarenta 44792 -431,45 -393,72 -355,99 -318,26 -280,54 -242,81 -205,08 -167,35 191,06 228,79 268,52
Gastos que 1o repre. deseni. de dinero

Depreciacidn 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16

Amortizacidn 8740 87,40 87,40 87,40 87,40 87,40 87,40 87,40 87,40 87,40 2740 87,40
Flujo de efectivo neio: -38056 67 -949.21 -899.77 -786,59 -67341 -560,23 -447 04 -333.86 -220,68 -107 49 967,75 1.080.93 1.194,11
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Afio 2010

Enero Fehrero Marzo Abhril Mayo Junio Julio Agosio Septiembre | Octubre Noviemhre [Dicienthre
39.000,00 39.300,00 39 600,00 30.900,00 40.200,00 40.500,00 40.200,00 41.100,00 41.400,00 41.700,00 42.000,00 42.300,00
059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71
21.931,08 22.096,61 223262,13 22437 A5 2259317 2275870 22924323 2308074 24325527 243.420,79 23.586,31 2375183
255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235235 235225 235225
25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851 68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68
171,70 173,02 174,34 175,66 176,98 172,30 179,62 180,94 182,26 183,58 184,90 186,22
25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
11.10777 11.240,93 1137408 11.507,24 1144039 11.773,55 11.906,71 12,030, 26 12.173,02 12.306,18 12.43033 12.572,49
1.666,17 1.686,14 1.706,11 1.726,00 1.746,06 1.766,03 1.786,01 1.805,98 1.825,95 1.845,93 1.865,90 1.885,87
2.360,40 238870 2.414,99 2.44520 2,473 58 2.501,28 24.530,18 2.558.47 2.586,77 261506 264336 267165
307,16 307,16 307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16
27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40
TATSTT 7560465 7645 54 7.73043 7HB1532 7.9000,20 708509 8.069.08 8.154 86 8.230,75 8324 54 8.40953
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Afio 2011

Enero Fehrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosio Septienthre | Octubre Novienthre  |Dicienthre
42 600,00 42 900,00 43.200,00 43.500,00 43 800,00 44.100,00 44.400,00 44.700,00 45.000,00 45.300,00 45 600,00 45 900,00
950,71 950,71 95971 95071 950,71 950,71 95071 950,71 950,71 95971 950,71 950,71
2391736 24082 88 2424840 2441592 24.579,45 2474457 24.910,49 25.075,02 25.241,54 25.407,06 2557258 2573811
255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
2.253,35 235225 2.3252,35 2325335 2.352,25 235235 2.3252,35 2.3253,35 235225 2.3252,35 2.253,35 235225
25,83 2583 2583 2583 2583 2583 2583 25,83 25,83 2583 25,83 2583
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
1.851 68 1 851,68 1.851,68 1.851,68 185168 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851 68 1 851,68
i 187,55 188,87 190,19 191,51 192,83 194,15 195,47 196,79 198,11 159,43 200,75 202,07
25,83 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
12.705,65 12 838,80 12.971,9 13.105,12 13.338,37 13371,43 13.504, 58 13.637,74 13.770,90 1390405 14.037,21 14.170,37
1.905,85 193582 1.945,79 1.965,77 198574 2.005,71 202569 2.045,66 2.065,63 208561 2.105,58 2.125.56
2490905 21.738,25 2.756,54 278484 281313 2.841,43 2.860.72 2.808,02 2.926,32 295461 2982,91 3.011,20
307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16
27,40 2740 87,40 27,40 27,40 87,40 27,40 27,40 2740 87,40 27,40 2740
849441 857930 8.664,19 8.74907 8.833 06 891885 0.003,74 D088 62 017351 025840 034320 042817
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Adio 2012

Enero Febrero Marzo Abril Rayo Junio Julio |Agnsto Septiembre  |Octubre Noviemhre  [Diciembre |Total 2012
5874088 71.009.74 74.045,53 £2.187.95 E7.606,85 107 098,59 13403344 160.911,20 137.527.54 135.501 .97 147.700,02 14048077 | 1355 763,36
959,71 859,71 950,71 959,71 859,71 95071 959,71 959,71 859,71 959,71 959,71 859,71 11 516,56
3284793 40.005,34 245 38 46,172,584 49 162,67 39.917.10 7519132 94.986,95 7711833 J6.001,57 3273178 33.719.24 71505443
255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 435,50 25550 255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 255,50
43,70 45,70 43,70 43,70 45,70 45,70 43,70 45,70 45,70 43,70 43,70 43,70 52440
233225 225325 2325335 223335 23252,25 2.3433,25 2325335 233225 225325 2325335 233325 225325 27.027,00
25,83 2583 25,53 25,23 2583 25,53 25,23 4523 2583 25,53 25,23 2583 309,98
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 52440
1.251,68 1.851,68 135188 1.851,88 1.851,68 1.851,88 185188 1.251,68 1.851,68 135188 1.251,68 1.851,68 22230,10
i 258,65 312,62 32095 361,83 385,60 471,50 590,08 742,03 a05,46 596,54 650,25 658,13 596872
25,83 2553 25,53 25,33 25,83 25,53 25,53 45,83 2553 25,53 25,53 2553 45,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 33125 331,25 331,25 33135 331,25 331,25 331,25
19 BT3RS 24.002,33 6857775 20 263,83 32.260.04 40.920,54 52.462,58 6838737 54.013,59 53.114.40 58.538,56 50.332,05 362.236,78
298108 373535 10.226,66 4.479,57 4.840,56 6.138,08 726030 10.258,10 £.102,04 T.967,14 277928 8208 44 2433552
432319 5.201.74 14.572,%7 6.346,06 6.857,17 295,61 11.148,30 14.532,32 1147759 11.286,21 12,437,532 12.606,13 119,475,532
307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 368596
87,40 2740 27,40 87,40 2740 27,40 27.40 87,40 27,40 27,40 87,40 2740 1.042,80
13.064,14 16269 80 44.112 88 1943276 2096607 26481 41 3383946 43991 51 34 82823 3425499 37.706 52 3821204 363.160,71

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Tabla # 15

Flujo de fondos (escenario optimista).

"La Golosina de la Dieta" Cia. Lida.
Flujo de fondos (escenario optimisia)

Diciembre Atio 2009
2008 Enero Fehrero Marzo Abril Mayo Junio Julie Agosio Septienthre (Ociubre MNovienhre |Diciembre

Ventas 10.000,00 | 10.410,00 10.520,00 | 1123000 [ 11.4640,00 | 12.050,00 12.460,00 | 12370,00 [ 13280,00 | 13.690,00 14.100,00 14.510,00
Dversion inicial -38058,67
Costo de Producciin

Costo de produceion fijo 85071 950,71 259,71 959,71 259,71 85971 959,71 959,71 959,71 85071 959,71 85071

Costos de produccion varables 5.930,54 5.709,14 6.382,97 6.609,19 6.835,40 7.061,62 28783 ¥.514,05 F.740,26 ¥ 966,47 8.192,69 241890

Diepreciacitn 253,50 253,50 255,50 255,50 255,50 253,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 253,50

Amorizacion 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
Gastos de adminisiracion

Grastos de administracion 2.3253,25 225225 235225 235225 235225 225225 235225 235225 225225 2325225 225225 225225

Diepreciacitn 25,83 25,83 2583 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 25,83 245,83 25,83

Amorizaciotn 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
Gastos de ventas

Gragtos de ventas fijo 1 851,68 1 851,68 1.851 68 1.851 68 1.851 68 1.851,68 1.851 68 1.851 68 1.851,68 1. 851,68 1.851,68 1 851,68

Grasto de ventas wariahle 44,02 45,83 47,63 40,44 51,24 53,05 54,85 58,66 5846 60,27 62,07 63,88

Diepreciacitn 25,83 25,83 2583 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 25,83 245,83 25,83
Gastos financieros

Intereses 31,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
Utilidad hruta -1.664,02 -1.134.42 -1.40006 | -1218,08 [ -1.034,10 -854,12 -672,14 -490,16 -308,18 -126,20 55,78 237,78
Iipuestios tributarios

15% Trabajadotes -249.60 -170,16 -210,01 -182.71 -155.41 -128,12 100,82 ERY -46.23 -18.93 837 35,66

25% Impuesto a la renta -353,60 241,07 -297 51 -258.84 -220,17 -181,50 -142.83 -104,16 -65,49 26,82 11,85 50,52
Gastos gque no repre. desem. de dinero

Diepreciacitn 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16

Amotizacion 27,40 87,40 g7.40 8740 87,40 27,40 8740 87,40 8740 27,40 8740 27,40
Flujo de efectivo neto: -38056,67 -666,25 -328.63 -497 97 -381.96 -26595 -149.94 -33.92 82,09 198,10 314,11 430,13 546,14
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Afio 2010

Enero Fehrero Marzo Abhril Mayo Junio Julio Agosio Septiembre | Octubre Noviemhre [Dicienthre
40.000,00 40.400,00 40.200,00 41.200,00 41 600,00 42.000,00 42.400,00 42 800,00 43.200,00 43 00,00 44.000,00 44.400,00
059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71
22482 83 22.703,52 22924323 2314402 2336561 23.586,31 2380701 2402770 24248 40 24.449.10 24680 80 24.910,49
255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235235 235225 235225
25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851 68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68
174,10 177,26 179,62 181,38 183,14 184,90 186,67 182,43 190,19 191,95 193,71 195,47
25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
11.551,62 1172017 11.906,71 12.084.25 12.261,79 12.43033 12616,88 12,794 42 12.971,9% 13.149.50 13.337,04 13.504, 58
1.732,74 1.759.537 1.786,01 1.812,64 1.830,37 1.865,90 1.892,53 1.019,164 1.045.70 1.072,43 1.009.06 202569
2.454.72 249245 24.530,18 2.567.90 260563 264336 2.681,00 271881 2.756,54 2.79437 2.832,00 2.8A0,72
307,16 307,16 307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16
27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40
7.758,72 787191 708509 8.098.27 821146 8324 54 8437 82 8551,00 8.664,19 BITTAT 880055 0.003,74
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Afio 2011

Enero Fehrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosio Septienthre | Octubre Novienthre  |Dicienthre
44.200,00 45 200,00 45.600,00 46.000,00 46 400,00 46 200,00 47 200,00 47 400,00 48.000,00 4% .400,00 48 200,00 49 200,00
950,71 950,71 95971 95071 950,71 950,71 95071 950,71 950,71 95971 950,71 950,71
245131,19 2535189 2557258 25.793,28 2601398 26,234,868 26.455,37 26 676,07 26.896,77 711746 27 338,16 27 558,86
255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
2.253,35 235225 2.3252,35 2325335 2.352,25 235235 2.3252,35 2.3253,35 235225 2.3252,35 2.253,35 235225
25,83 2583 2583 2583 2583 2583 2583 25,83 25,83 2583 25,83 2583
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
1.851 68 1 851,68 1.851,68 1.851,68 185168 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851 68 1 851,68
i 197,23 198,00 200,75 202,51 204,28 206,04 207,50 209,56 211,32 213,08 214,84 216,60
25,83 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
13.682,13 13 850,67 14037,21 1421475 14.3032,29 14 560 54 14747 38 1492402 15.102,46 15280,00 15457 55 15435,09
2.053,32 2.078,05 2.105,58 2.133,21 2.158,84 2.185 48 221211 233874 2.365,37 2.202,00 231863 2.345.26
2.907 .45 204518 298201 3.020,63 3.058,36 3.006,09 3.133,82 3.171,55 3.200,27 3.247,00 328473 3.322,46
307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16
27,40 2740 87,40 27,40 27,40 87,40 27,40 27,40 2740 87,40 27,40 2740
0.116,92 0.230,10 034329 DAS6 AT 0.569 65 D682 83 0.796,02 0.009.20 1002238 10.13557 10.248,75 1036193
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Adio 2012

Enero Febrero Marzo Abril Rayo Junio Julio |Agnsto Septiembre  |Octubre Noviemhre  [Diciembre |Total 2012
7488002 E7.140.78 91.085,57 08.337,09 103.746,20 123,338,683 150.173.48 184.051,84 153.667,88 151.642,01 163.240,06 165620081 | 1.549.443 84
959,71 859,71 950,71 959,71 859,71 95071 959,71 959,71 859,71 959,71 959,71 859,71 11 516,56
42.146,20 45.910,49 51.082,03 5507798 58.067,52 A9 235,37 B4.096,47 103.592,10 36.024.43 54.906,72 91.636,91 92.624.39 267700597
255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 435,50 25550 255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 255,50
43,70 45,70 43,70 43,70 45,70 45,70 43,70 45,70 45,70 43,70 43,70 43,70 52440
233225 225325 2325335 223335 23252,25 2.3433,25 2325335 233225 225325 2325335 233325 225325 27.027,00
25,83 2583 25,53 25,23 2583 25,53 25,23 4523 2583 25,53 25,23 2583 309,98
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 52440
1.251,68 1.851,68 135188 1.851,88 1.851,68 1.851,88 185188 1.251,68 1.851,68 135188 1.251,68 1.851,68 22230,10
i 329,70 383,68 401,00 432,80 456,74 542,56 661,14 219,09 876,52 A67 A0 721,30 720,18 6.821,40
25,83 2553 25,53 25,33 25,83 25,53 25,53 45,83 2553 25,53 25,53 2553 45,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 33125 331,25 331,25 33135 331,25 331,25 331,25
26.624,56 32.066,16 33.813,08 37.027,66 3943287 47 671,26 30.626,42 75.551,20 61.177,42 0,278,233 635.602,40 66 426,72 B05. 442,05
390368 4.809,92 507194 553415 591493 7.150,69 294396 1133268 9.176,61 904,73 9233860 9.973,02 20.817.21
5657,72 6.814,06 718538 726838 237948 10.130,14 12 670,61 16.054,63 13.000,20 12209,12 1395963 14.128,44 138.657.71
307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 368596
87,40 2740 27,40 87,40 2740 27,40 27.40 87,40 27,40 27,40 87,40 2740 1.042,80
17 367,72 20.836,74 21.95040 2390070 2553302 30.784 99 3840641 48 558 45 3039517 3882194 4227347 42,770 89 390.707 90

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Tabla# 16

Flujo de fondos (escenario pesimista).

"La Golosina de 1a Dieta" Cia. Lida.
Flujo de fondes (escenario pesimista)

Diciembre Afio 2009
2008 Enero Fehrero Marzo Abril Alavo Junio Julio Agosto Septienbre (Ociubre Noviembre |Diciembre

Ventas g.600,00 8.000,00 0.3%0,00 Q770,00 ) 10.160,00 | 10.550,00 1094000 | 1133000 11.720,00 ) 12.110,00 12.500,00 12.590,00
Dversion inicial -38058,67
Cosio de Produccion

Costo de produceion fijo 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 85071 059,71 85071 05071

Costos de produccion variables 5.158,10 537328 558846 5.803,64 601882 6.234,00 6.449,18 664,36 6.870,54 F094.72 ¥.309,90 F.52508

Diepreciacidn 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50

Amortizacion 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
Gastos de administracion

Gastos de administracion 225225 235225 235225 235225 235225 235225 225225 225225 225225 235225 225225 225225

Diepreciacidn 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 2583 2583 25,83 25,83 25,83 25,83

Amortizacion 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
Gastos de venias

Gastos de ventas fijo 1 851,68 185168 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 185168 185168 1.851,68 1.851,68 1.851,68 185168

Gasto de ventas vatiahle 37,86 39,58 41,30 43,01 4473 46,45 48,16 45 88 51,60 53,31 55,03 56,75

Diepreciacidn 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 2583 2583 25,83 25,83 25,83 25,83
Gastos financieros

Intereses 231,25 331,25 331,23 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
Ttilidad hruta -2.285,42 -2.213.51 203921 -18A6,11 ) 169300 -1.519.90 -134680 | -1.17349 | -1.00059 -7 A9 654,38 481,28
Iipuestos tributarios

15% Trabajadores -342.81 -33LE5 305,88 -379.92 -253.95 -337.99 -202,02 -176,05 -150,09 -124.12 98,18 -72,19

23% Impesto alarenta S4B565 470,12 -433,33 -396,55 -359,76 -332.98 286,19 -249.41 -212,83 -175.84 -139,06 102,27
(Gastos que no repre.desem. de dinero

Depreciacidn 30716 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 30716 30716 307,16 307,16 307,16 307,16

Amortizacion 87,40 87,40 27,40 27,40 27,40 27,40 87,40 87,40 27,40 87,40 27,40 87,40
Flujo de efeciivo neio: -38056,67| -1.06239( -1.01579 -905 43 -795,08 -684,73 -574 37 -464,02 -35367 -243 31 -132.96 -22461 87,75
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Afio 2010

Enero Fehrero Marzo Abhril Mayo Junio Julio Agosio Septiembre | Octubre Noviemhre [Dicienthre
3%.000,00 38.190,00 38.380,00 38.570,00 38.7a0,00 38.950,00 39.140,00 39.330,00 39.520,00 30.710,00 30.900,00 40.090,00
059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71 059,71
2137934 2148417 21.580.00 21 A93E3 21798 66 21.903,50 2200833 2211316 22321700 22332382 22437 A5 2253248
255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235225 235235 235225 235225
25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851 68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68
167,20 168,13 162,97 169,20 170,64 171,48 17231 173,15 173,90 174,82 175,66 176,50
25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83 25,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
10.663,91 1074825 1083258 10.916,91 11.001,24 11.085,58 11.169.91 11.254.24 11.338 57 11.422.91 11.507,24 11.591 57
1.590 50 1.612,24 1.624.20 1.637,54 1.450,19 1.662,84 1.675,49 1.688,14 1.700,79 1.713,44 1.726,00 1.738,74
2.266,08 2.284.00 2.301,92 231924 233774 235568 237361 2.391,53 2.400.45 243737 2.44520 2.463,21
307,16 307,16 307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16
27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40 27,40
7.192.81 7246 57 730033 735409 7407 86 7461 62 751538 7569,14 762200 THTOHHT 7.73043 7.784,19
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Afio 2011

Enero Fehrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosio Septienthre | Octubre Novienthre  |Dicienthre
40.280,00 40.470,00 40.660,00 40.850,00 41.040,00 41.230,00 41.420,00 41 610,00 41 800,00 41.990,00 42.180,00 42 370,00
950,71 950,71 95971 95071 950,71 950,71 95071 950,71 950,71 95971 950,71 950,71
2243731 2274214 22345,98 2295181 23 056,64 23.161,47 23.266,30 23371,13 23.475,96 23.580,79 23 685,62 23.790,44
255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50 255,50
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
2.253,35 235225 2.3252,35 2325335 2.352,25 235235 2.3252,35 2.3253,35 235225 2.3252,35 2.253,35 235225
25,83 2583 2583 2583 2583 2583 2583 25,83 25,83 2583 25,83 2583
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70
1.851 68 1 851,68 1.851,68 1.851,68 185168 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851,68 1.851 68 1 851,68
i 177,33 178,17 179,00 179,84 180,68 181,51 182,35 183,19 184,02 184,86 185,70 186,53
25,83 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83 2583 25,83 25,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25
11.475,90 11.760,24 11 844 57 1192890 12,013,323 12.097,56 12.181,90 13.266,23 12.350,56 1243459 12.519,23 12 403,56
1.751,39 1.764,04 1.776,69 1.780.34 180198 1.814,63 1.827,28 1.830.03 1.852,58 1.865,23 1.5877 88 1 890,53
2.481,13 249005 2.516,97 2.534.89 455281 2.570,73 258865 2.606,57 2.624.43 264242 2.660,34 678,26
307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16
27,40 2740 87,40 27,40 27,40 87,40 27,40 27,40 2740 87,40 27,40 2740
783795 7801,71 794548 7.900.24 8.053,00 8.106,76 8.160,52 821429 826805 8321 81 837557 842933
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Adio 2012

Enero Febrero Marzo Abril Rayo Junio Julio |Agnsto Septiembre  |Octubre Noviemhre  [Diciembre |Total 2012
4260954 54.860,70 58.8035,49 66.047,91 7148681 90.058,55 117.293.40 153.771,76 121.387.20 119.361,93 131.559,98 13334073 | 116208228
959,71 859,71 950,71 959,71 859,71 95071 959,71 959,71 859,71 959,71 959,71 859,71 11 516,56
2394278 30.687,07 32.858,62 36.854,57 40.257,52 51.011,95 B 286,17 36.081,50 65.214,18 &7 096,42 73.836,61 74.814,09 A51.911,80
255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 435,50 25550 255,50 255,50 255,50 255,50 455,50 255,50
43,70 45,70 43,70 43,70 45,70 45,70 43,70 45,70 45,70 43,70 43,70 43,70 52440
233225 225325 2325335 223335 23252,25 2.3433,25 2325335 233225 225325 2325335 233325 225325 27.027,00
25,83 2583 25,53 25,23 2583 25,53 25,23 4523 2583 25,53 25,23 2583 309,98
43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 43,70 52440
1.251,68 1.851,68 135188 1.851,88 1.851,68 1.851,88 185188 1.251,68 1.851,68 135188 1.251,68 1.851,68 22230,10
i 187,50 241,56 258,80 200,77 31463 400,44 51902 676,98 534,41 52549 579,19 587,07 5.116,05
25,83 2553 25,53 25,33 25,83 25,53 25,53 45,83 2553 25,53 25,53 2553 45,83
331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 331,25 33125 331,25 331,25 33135 331,25 331,25 331,25
12.710,01 12.151,61 19 808,53 23.113,11 2510520 33.756,70 45 208,75 61.233,53 46 840,76 45 050,56 5136473 5215913 43558161
1.906,50 274374 198478 3.466,97 ENN 5.063,51 6.704.21 9.183,53 702746 6.803,58 770471 TEIZET 6533724
2.700,28 385723 4.328,44 4.911,54 533486 7.173,30 962598 13.010,00 9.955,57 9.764,409 10.915,00 11.083.81 92.561,09
307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,16 307,14 307,16 307,16 368596
87,40 2740 27,40 87,40 2740 27,40 27.40 87,40 27,40 27,40 87,40 2740 1.042,80
8.497.20 1196622 13.079 88 1512917 1639913 21914 46 2027252 30424 57 3026128 20 688,05 33.13958 33.646,00 28241804

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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3.1.5 Punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio es un instrumento financiero que permite determinar el
momento en el cual los ingresos son igual que los costos; es decir que las ventas
cubran exactamente los costos, ademas muestra la utilidad o pérdida que un proyecto

pueda tener cuando las ventas excedan o caen por debajo de ese punto.

Su férmula es: CF

Ventas - CV

Es por lo anteriormente mencionado que es importante identificar claramente los
costos fijos, costos variables, ventas generadas, el precio de venta del producto y las
unidades producidas. Todos estos rubros deberdn estar adaptados para cada

escenario, de lo cual se desprende lo siguiente:

Tabla # 17

Punto de equilibrio (escenario normal).

""La Golosina de la Dieta" Cia. Ltda.
Punto de equilibrio (escenario normal)
Ventas 1.355.763,36
Costos fijos 68.273,42
Costos variables 765.981,66
Cantidad 3.873.610
Punto de equilibrio 11,58%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

En donde: 68.273,42
E = = 11,58%
1.355.763,36 - 765.981,66

Entonces:

Utilidad = 1.335.763,36(11,58%) - 68.273,42 - 765.981,66(11,58%)
Utilidad = 0
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Esto quiere decir que si se vende el 11,58% de 1.335.763,36 USD, los costos y
gastos seran iguales a los ingresos, por lo que al no haber ni pérdida ni utilidad

estaremos en el punto de equilibrio.

Tabla# 18
Punto de equilibrio (escenario optimista).

""La Golosina de la Dieta" Cia. Ltda.
Punto de equilibrio (escenario optimista)
Ventas 1.549.443,84
Costos fijos 68.273,42
Costos variables 874.522,36
Cantidad 4.426.982,40
Punto de equilibrio 10,12%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

En donde: 68.273,42
E = = 10,12%
1.549.443,84 - 874.522,36

Entonces:

Utilidad = 1.549.443,84 (10,12%) - 68.273,42 - 874.522,36(10,12%)
Utilidad = 0

Esto quiere decir que si se vende el 10,12% de los 1.549.443,84 USD, los costos y
gastos seran iguales a los ingresos, por lo que al no haber ni pérdida ni utilidad

estaremos en el punto de equilibrio.

Tabla # 19

Punto de equilibrio (escenario pesimista).

""La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Punto de equilibrio (escenario pesimista)
Ventas 1.162.082,88
Costos fijos 68.273,42
Costos variables 657.027,84
Cantidad 3.320.236,80
Punto de equilibrio 13,52%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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En donde: 68.273,42
E = = 13,52%
1.162.082,88 - 657.027,84

Entonces:

Utilidad = 1.162.082,88 (13,52%) - 68.273,42 - 657.027,84 (13,52%)
Utilidad = 0

Esto quiere decir que si se vende el 13,52% de los 1.162.082,88 USD, los costos y
gastos seran iguales a los ingresos, por lo que al no haber ni pérdida ni utilidad

estaremos en el punto de equilibrio.

3.1.6 Balance General

El Balance General debera mostrar adecuada y consistentemente, “la posicion de las
sociedades de inversion en cuanto a sus activos, pasivos, capital contable y cuentas
de orden, de tal forma que se puedan evaluar los recursos econémicos con que
cuentan dichas entidades, asi como el valor neto por accion de las sociedades de

. 9922
inversion””.

El Balance General es un instrumento financiero que muestra el valor y la naturaleza
de los recursos econdmicos del proyecto, agrupados en activos, pasivos y capital
contable a una fecha determinada. Para el presente proyecto se utilizara el balance

como un estado de situacion inicial, de la siguiente manera:

22 www.cofemermir.gob.mx
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Tabla # 20
Balance General.

“La Golosina de la Dieta” Cia. Lida.
Estado de situacion inicial
Al 31 de Diciembre de 2008
Cuenta Deéhito Creédito
Activo
Corriente T8.233,58
Dizponible 3.490,00
Bancos 3.490,00
Eealizable T4.743,58
Mercaderia T4.743,58
Fijo 38.056,87
Tangible 34.510,00
Wiluebles 7 efiseres 10.016,00
Equipo de computacidn v softeare 1.200,00
Maguitiatia w equipos 22.400,00
Acondicionamiento 200,00
Intangible 3.548,867
Crastos de organizacidn 1.000,00
Crastos de constitucidn 2546867
Total active 11629025
Pasivo
Corriente 104,743 58
Cuenitas por pagar T4.743 58
Diocurentos pot pagar 30.000,00
Total pasive 104743 58
Patrimonio 20,000,00
Capital social 20.000,00
Total pasivo v pattimondo 124.743 58

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Gerente Contador
3.1.7 Estado de Resultados.
El Estado de Resultados al igual que el balance general, también es una herramienta
financiera que muestra informacién de los rubros que generan un resultado de un

periodo ya sea utilidad o pérdida para luego ser calculado la participacion que tienen

los trabajadores hacia la misma y el impuesto a la renta.
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El Estado de Resultados muestra la capacidad que tiene una empresa para generar
utilidades en forma regular o no, por lo tanto permite evaluar la rentabilidad, estimar
su potencial de crédito, estimar la cantidad, el tiempo y la certidumbre de flujos de

efectivo, evalla el desempefio, permite medir riesgos y repartir dividendos.

Esta herramienta se presenta en los tres escenarios antes mencionados, de tal manera

que se pueda conocer la utilidad o pérdida que cada uno pueda desprender; asi:
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Tabla # 21

Estado de Resultados (escenario normal).

"La Golosina de la Dieta™ Cia. Lida.
Estado de resultado {escenario normal)
Del 1 de Enero al 31 de Diciembre de 2012

Ventas

(-) Costo de producciin

Materia prima

Mano de obra ditecta

Mano de obraindirecta

Gastos de fabricaridn
Depreciacidn maguinaria
Depreciacion muehles v enseres produccion
Depreciacion acondicionamiento
Amortizacidn

Jervicios bdsicos

Arriendos

Tilidad hruta en ventas

(-) Gastos operacionales
Gastoes de administracion
Hueldos admimistrativos
Artiendos

Depreciacion muehles v enseres administracidn

Depreciacion equipo de computacion
Aortizacion

Servicios bdsicos

Gastos de sumindstros de oficina

Gastos de ventas

Sueldos de ventas

Fublicidad v promocidn

Gastos varios

Arriendos

Comisiones

Depreciacion equipo de computacidn
Depreciacion muebles 7 enseres ventas

Gastos financieros
Intereses

Ttilidad operacional
-15% participacidn trabajadores
Ttilidad antes de inpuaesto

-25% Impuesto ala renta
Utilidad neta

1355763,36

T75.119,90
743,539,453
11 980,38
527856
449312
224000
¥31,00
45,00
524,40
2.220,00
3.360,00

580.643,46

3913518

27 861,38
24.447.00
260,00
110,00
100,98
524,40
F20,00
Q00,00

28498 80
15.500,10
3.240.00
3.000,00
430,00
596872
199,98
110,00

277500
277500

5d1.508,27

TE226.24

443 282,03

110.820,51

332.461,53

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Gerente

Contador
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Tabla # 22

Estado de Resultados (escenario optimista).

“La Golosina de la Dieta™ Cia. Lida.
Estado de resultado (escenario optimista)
Del 1 de Enexo al 31 de Diciembre de 2012

Ventas 1540443 24
(-) Costo de produccion 936.793,59
Materia pritma 240 755,55
Ilano de obra directa 12 206,62
Iilano de obra indirecta aE. 273,42
Gastos de fabricacion 513500
Depreciacidn maguinaria 126,67
Depreciacidn mmuehles v enseres produccion a5,08
Depreciacidn acondicionamiento 3,75
Amortizacidn 43,70
Servicios bdsicos 240,00
Arrendos 280,00
Uiilidad hruta en ventas ald.650,25
(-) Gastos operacionales 50087 86
Gastos de administracion 27 BAl 38
Hueldos admindstrativos 24447 00
Arriendos Qa0,00
Depreciacidn mmuebles v enseres administracidn 110,00
Depreciacidn equipo de computacidn 199 9%
Amortizacion 524,40
Servicios basicos 720,00
Gastos de suministros de oficina 200,00
Gastos de ventas 20 351,48
Sueldos de ventas 1550010
Publicidad v protmocidn 3.240,00
Gastos warios 3.000,00
Arriendos 420,00
Cotrisiones f.E21,40
Depreciacion equipo de compidacion 195,958
Depreciacidn muehles ¥ enseres ventas 110,00
Gastos financieros 277500
Intereses 275,00
Utilidad operacional 552 /62,39
-15% participacidn trabajadores 22 B0 36
Utilidad antes de impuesto 469 763,03
-25% Impuesto alarenta 11744076
Utilidad neta 35232227
Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Gerente Contador
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Tabla # 23
Estado de Resultados (escenario pesimista).

"La Golosina de la Dieta™ Cia. Lida.
E=stado de resultado (escenario pesimista)
Del 1 de Enexo al 31 de Diciembre de 2012

Ventas 1.162.082,88
(-1 Costo de produccion GET 01876
Mlateria prima Ba37 319,52
Ilano de obra directa 1074103
Ilatio de obra indirecta 5.276,56
Fastos de fabricacidn 385125
Depreciacidn thaguitiaria 2.240.00
Depreciacidn muebles v enseres produceidn 721,00
Depreciacidn acondicionatrdento 45,00
Amortizacion 52440
Servicios basicos 222000
Arriendos 3.360,00
[tilidad hruta en ventas 405.064,12
{-) Gasios operacionales 5828251
Gastos de adminisiracion 27.8a61,38
Sueldos administrativos 24 447 00
Arriendos Qa0 00
Depreciacion muebles v etiseres admindstracidn 110,00
Depreciacion equipo de computacidn 199 08
Auomottizacidn 524,40
Setvicios basicos 720,00
Gastos de surmindstros de oficina Qo000
Gastos de ventas 27.6446,13
Sueldos de ventas 15.500,10
Publicidad v progocidn 3.240,00
Gastos warios 3.000,00
Arriendos 420,00
Cotisione s 5.116,05
Depreciacion equipo de computacion 199 08
Depreciacion muebles v enseres ventas 110,00
Gastos financieros 277500
Intereses 277500
[tilidad operacional 436.781 61
-15% patticipacidn trabajadores 65517 24
Mtilidad attes de snpuesto 37126437
-25% Impaesto ala renta 02 816,09
[ilidad neta 273445 58
Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Gerente Contador
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3.1.8 Tasa de Descuento.

Tasa de Descuento es “el proceso de deducir la tasa de interés a un capital
determinado para encontrar el valor presente de ese capital cuando el mismo es
pagable a futuro”?®, La proporcion deducida, o tasa de interés aplicada, es la tasa de

descuento.

La tasa minima aceptable de retorno (TMAR) para el proyecto ha sido fijada en un
8,46% mediante el método del Modelo de los Precios de Capital (CAPM) el cual
considera al costo de capital como una tasa libre de riesgo mas un premio por el

riesgo asumido.

Ke = Rf + Rp
Donde:
Ke = Costo de Capital Propio.
Rf = Tasa Libre de Riesgo.
Rp = Premio por asumir el Riesgo.

Tasa libre de Riesgo (Rf).- Es aquella que no considera los riesgos implicitos del
proyecto siendo la tasa de los documentos de inversion colocados en el mercado de
capitales por los gobiernos, la misma que segun el Banco Central al 19 de

Septiembre de 2008, se establece en 3,46%, tal como lo demuestra el anexo # 19.

Premio por Riesgo (Rp).- En esta tasa se incorporan los riesgos asumidos por el
inversionista al decidirse por el proyecto, la misma que segun el Banco Central al
19 de Septiembre de 2008, se establece en el 5%, tal como lo demuestra el anexo #
19.

3.2 Etapa de Evaluacion.

En los temas anteriormente expuestos se ha preparado toda la informacion que

posibilitara evaluar el proyecto, dicha evaluacion comparara los beneficios que se

2 \www.eumed.net
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obtengan en cada uno de los escenarios presentados para el proyecto y asi establecer

la viabilidad o no del proyecto.

En la etapa de evaluacion se presentan distintas técnicas de medicion para evaluar el
proyecto entre estas la Tasa Interna de Retorno, el Valor Actual Neto, analisis de

rentabilidad, andlisis del costo — beneficio y analisis de sensibilidad.

3.2.1 Tasa Interna de Retorno.

La tasa interna de retorno es la tasa que iguala el valor presente neto a cero, también
conocida como la Tasa critica de rentabilidad cuando se compara con la tasa
minima de rendimiento requerida (tasa de descuento) para un proyecto de inversién

especifico.

Cuando la TIR es mayor que la tasa de descuento, el rendimiento que obtendria el
inversionista realizando la inversion es mayor que el que obtendria en otra

inversion, por lo tanto, conviene realizar la inversion.

Si la TIR es menor que la tasa de descuento, el proyecto debe rechazarse.

Cuando la TIR es igual a la tasa de descuento, el inversionista es indiferente entre

realizar la inversion o no.

La tasa interna de retorno para el proyecto en sus distintos escenarios es la
siguiente:
Tabla # 24
Tasa interna de retorno.

""La Golosina de la Dieta" Cia. Ltda.
Tasa interna de retorno

TIR
Escenario normal 8,64%
Escenario optimista 9,01%
Escenario pesimista 7,92%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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En conclusion a lo anteriormente expuesto es claro que la TIR para el escenario
normal y optimista, es mayor a la tasa de descuento, resultado que refleja la puesta
en marcha del proyecto en dichos escenarios, por otro lado si se presenta un

escenario pesimista se demuestra la no vialidad de llevar a cabo el proyecto.

3.2.2 Valor Actual Neto.

Se entiende al valor actual neto la suma de los valores actualizados (a una tasa de
descuento dada) de todos los flujos netos de caja esperados del proyecto, deducido

el valor de la inversion inicial.

Si un proyecto de inversion tiene un VAN positivo, el proyecto es rentable, si existe
un VAN nulo significa que la rentabilidad del proyecto es la misma que colocar los
fondos en él invertidos en el mercado con un interés equivalente a la tasa de

descuento utilizada en el proyecto que es el 8,46%.

Para el proyecto el Valor Actual Neto se establecié en los tres escenarios, y se

concluyo con lo siguiente:

Tabla # 25
Valor Actual Neto

"La Golosina de la Dieta" Cia. Ltda.
Valor actual neto

VAN
Escenario normal 1.876,12
Escenario optimista 5.701,19
Escenario pesimista -5.149,52

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Dado el Valor Actual Neto para cada escenario, al igual que el anélisis de la tasa
interna de retorno, es claro que para el escenario normal y optimista, el proyecto es
totalmente viable, pero para un escenario pesimista no conviene poner en marcha el

proyecto.
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3.2.3 Andlisis de Rentabilidad.

El analisis de rentabilidad es aquel estudio que permite medir la capacidad de

generacion de utilidad por parte de la empresa en relacion a las ventas o al capital.

La importancia en realizar este estudio radica en apreciar las utilidades que la

empresa pueda generar y asi evaluar sus resultados econdémicos mediante la

generacion de fondos en distintos escenarios, resultados que para el proyecto es el

siguiente:

Tabla # 26

Anadlisis de Rentabilidad (escenario normal).

"La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Razones financieras (escenario normal)

Concepto
Utilidad neta 332.461,53
Patrimonio 20.000,00
Ingresos ventas 1.355.763,36
Razon de rentabilidad
Utilidad neta/ patrimonio 1662,31%
Utilidad neta/ ventas 24,52%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Tabla # 27
Anélisis de rentabilidad (escenario optimista).

"La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Razones financieras (escenario optimista)

Concepto
Utilidad neta 352.322,27
Patrimonio 20.000,00
Ingresos ventas 1.549.443,84
Razo6n de rentabilidad
Utilidad neta/ patrimonio 1761,61%
Utilidad neta/ ventas 22,74%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

98



Tabla # 28
Anélisis de rentabilidad (escenario pesimista).

"La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Razones Financieras (Escenario Pesimista)
Concepto

Utilidad neta 278.448,28

Patrimonio 20.000,00

Ingresos ventas 1.162.082,88
Razbn de rentabilidad

Utilidad neta/ patrimonio 1392,24%

Utilidad neta/ ventas 23,96%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
3.2.4 Andlisis Costo Beneficio.
El analisis de Costo Beneficio es una técnica que evalta proyectos, en la cual se
comparan los costos con los beneficios asociados con el desarrollo del mismo. A
través de este analisis se identifica al proyecto como viable si los beneficios superan

a los costos.

El analisis del Costo Beneficio que se efectuara para el proyecto se lo realizard

mediante el apalancamiento operativo, a través de la siguiente formula:

AO = q(p—V)
q(p—v)—f
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Tabla # 29

Apalancamiento operativo (escenario normal).

""La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Apalancamiento operativo (escenario normal)
Concepto
Apalancamiento operativo (AO):
Datos:
q= cantidad demandada 3.873.609,60
p= precio de venta unitario 0,35
V= costo variable unitario 0,20
f = costos fijos 68.273,42
indice:
608.814,86
540.541,44
AO = 1,13

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

En conclusion para un escenario normal, el coeficiente de Costo Beneficio
calculado es de 1,13 lo que significa que el proyecto revierte 1,13 USD de utilidad

por cada unidad de costo necesaria para produccion.

Tabla # 30
Apalancamiento operativo (escenario optimista).

""La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Apalancamiento operativo (escenario optimista)
Concepto
Apalancamiento operativo (AO):
Datos:
q= cantidad demandada 4.426.982,40
p= precio de venta unitario 0,35
V= costo variable unitario 0,20
f = costos fijos 68.273,42
Indice:
696.673,66
628.400,24
AO = 1,11

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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En efecto para un escenario optimista, el coeficiente de Costo Beneficio calculado
es de 1,11 lo que significa que el proyecto revierte 1,11 USD de utilidad por cada

unidad de costo necesaria para produccion.

Tabla # 31
Apalancamiento operativo (escenario pesimista).
"La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Apalancamiento operativo (escenario pesimista)
Concepto
Apalancamiento operativo (AO):
Datos:
q= cantidad demandada 3.320.236,80
p= precio de venta unitario 0,35
V= costo variable unitario 0,20
f = costos fijos 68.273,42
Indice:
521.369,18
453.095,75
AO = 1,15

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

En conclusion para un escenario pesimista, el coeficiente de Costo Beneficio
calculado es de 1,15 lo que significa que el proyecto revierte 1,15 USD de utilidad

por cada unidad de costo necesaria para produccion.

3.2.5 Andlisis de Sensibilidad.

El analisis de Sensibilidad es aquel instrumento evaluativo que anota los distintos
valores que se puedan presentar en la Tasa Interna de Retorno frente al cambio de
distintos rubros tales como las ventas, el precio o ambos factores, que el producto

pueda presentar en distintos escenarios.
El analisis de sensibilidad en ventas como muestra el anexo # 20, se presentara con

una disminucion del 10% en las mismas para de esta manera poder conocer la TIR

que se presentara.
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El analisis de sensibilidad en precios como muestra el anexo # 21, presentara una
disminucion de 0,05 centavos en el precio original de 0,35 centavos,
estableciéndose como un precio para el andlisis de 0,30 centavos y asi determinar la

TIR que se presentara.

En el anélisis bidimensional como expone el anexo # 22, establece tanto una
disminucion del 10% en las ventas y 0,05 centavos en el precio para de esta manera

conocer el comportamiento que pueda tener la TIR.

Los andlisis se presentan para los distintos escenarios del proyecto, en donde se

obtuvo lo siguiente:

Tabla# 32
Andlisis de sensibilidad en ventas.

""La Golosina de la Dieta" Cia. Ltda.
Analisis de sensibilidad en ventas

Disminucién en ventas=  -10%

Escenarios TIR VAN
Normal 7,83% -6.244,34
Optimista 8,17% -2.867,66
Pesimista 7,11% -12.535,76

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Tabla # 33

Anadlisis de sensibilidad en precios.

"La Golosina de la Dieta™ Cia. Ltda.
Anélisis de sensibilidad en precios

Disminucién en precio= 5 centavos

Escenarios TIR VAN
Normal 6,97% -14.400,95
Optimista 7,24% -11.809,54
Pesimista 6,18% -20.357,97

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Tabla# 34
Andlisis de sensibilidad bidimensional.

"La Golosina de la Dieta" Cia. Ltda.

Anadlisis de sensibilidad bidimensional
Disminucion en ventas -10%
Disminucion en precios 5 centavos
Escenarios TIR VAN
Normal 6,23% -20.893,71
Optimista 6,48% -18.551,83
Pesimista 5,42% -26.250,85

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Como se observé en los cuadros anteriores, del andlisis de sensibilidad se desprende
inviabilidad del proyecto ya que en todos los casos se presenta una Tasa Interna de
Retorno inferior a la Tasa de Descuento determinada para el proyecto y valores

actuales netos negativos.

103



Conclusion.

Al terminar el presente plan de negocios, se determind que el nombre para la
empresa del proyecto sera “La Golosina de la Dieta”, constituyéndose como una
compafiia limitada y teniendo como principal objetivo la satisfaccion del cliente

mediante la oferta de una galleta baja en calorias.

Se concluyd mediante estudios que el lugar optimo para que la empresa pueda
funcionar es en la ciudad de Cuenca, en la Av. De las Américas y calle del Arrayan,
local que contara con los implementos necesarios para la produccion en la linea de
panificacion y con los estandares reglamentados para la elaboracion y expedicion

del producto.

En cuanto al nivel empresarial se determinaron parametros que, de ponerse en
marcha el negocio, ayudarian al correcto desenvolvimiento de todo su recurso
humano y a la facilitacion para obtener objetivos planteados.

Por otro lado, en cuanto al mercado, mediante un minucioso sondeo de mercado se
lleg6 a establecer que la demanda para este tipo de productos es considerable,
principalmente en mujeres del area urbana de la ciudad de Cuenca, de condicién
econdémica media — alta, comprendidas entre 15 a 38 afios de edad, segmento al cual
se dirigi6 el estudio.

En dicho sondeo de mercado, se concluy6 que:

- La demanda actual para el consumo semanal de galletas dietéticas es de
11.067.456 paquetes de 45 gramos cada uno para el 2008.

- El horizonte del proyecto se determiné en 4 afios.

- El crecimiento sobre el consumo de galletas dietéticas es del 1,04 anual.
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- Segun la capacidad con la que el proyecto cuenta, se logra producir 4.608.000

paquetes, trabajando 5 dias a la semana.

- Se determiné un costo de 0,21 USD por paquete.

- El precio de venta al publico sera de 0,35 USD.

- Se establecio alcanzar una publicidad intensiva en informacion que agrupe las

bondades y beneficios del producto para acabar con el escepticismo que existe

hacia los mismos.

- Los sabores de las galletas que se produciran seran de avena y chocolate.

- Se utilizaran canales de distribucion tanto directo como indirecto.

- El principal medio publicitario a utilizar por la empresa sera por medio de la

revista Hogar.

En cuanto al analisis econdmico — financiero, se establecio una inversion inicial de
38.057 USD, el cual se lo financiard mediante aportes de los socios y un préstamo
por parte de la Corporacion Financiera Nacional.

Finalmente en este analisis se plantearon tres posibles escenarios que puedan darse
en la puesta en marcha del negocio, para de esta manera conocer la viabilidad o no

del proyecto desde distintos puntos, y se concluyo con lo siguiente:

- Latasa minima aceptable de retorno para el proyecto es del 8,46%.

- Segln la tasa interna de retorno en un escenario normal y optimista, muestra
porcentajes superiores al la tasa anteriormente expuesta, demostrando que el

proyecto es viable, sin embargo, en un escenario pesimista no es aconsejable

poner en marcha el proyecto dada una TIR menor a la minima aceptable.
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- Segln el valor actual neto, el comportamiento para los distintos escenarios es
exactamente el mismo, demostrando viabilidad en 2 de ellos y no viabilidad en el

ultimo.

- Segun el analisis de rentabilidad y de costo — beneficio, el proyecto es rentable,
sin embargo se sefiala que este analisis fue efectuado solo para el dltimo afio del
horizonte del proyecto (2012) y no para todos los 4 afios, dado que se asume para

dichos analisis que el producto ya est& posicionado en el mercado.

- Se establecié un analisis de sensibilidad sobre cada escenario disminuyendo las
ventas en un 10% y en el precio de 0,05 USD, concluyendo que si se presentan

estas disminuciones, el proyecto desde todo punto de vista no es viable.

A todo lo anteriormente anotado se concluye que a pesar del bajo porcentaje
tomado para los distintos escenarios, al proyecto se lo considera aceptable bajo un
escenario normal a optimista, en tanto, se recomienda poner en marcha el negocio

ya que la tendencia hacia el consumo de este tipo de productos va en aumento.
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ANEXOS

Anexo # 1: Reglamento sobre valores nutricionales.

Segun la pagina del Ministerio de Salud publica del Ecuador, en el reglamento de
alimentos, Decreto Ejecutivo 4114, Registro Oficial 984 de 22 de Julio de 1988,

todavia en vigencia, se sugieren etiquetas de nutricién en casi todos los alimentos.

Algunos alimentos pueden estar exentos de llevar etiquetas de nutricidon. Estos

incluyen:

Alimentos servidos para el consumo inmediato, como en las cafeterias de los
hospitales, aviones, vendedores ambulantes, mostradores de golosinas en

centros comerciales y maquinas de vender comida.

Alimentos listos para comer que no son consumidos inmediatamente, pero

preparados en el lugar, por ejemplo bizcochos, fiambres, y dulces.

Alimentos despachados en masa mientras no sean vendidos en esa forma a los

consumidores.

Alimentos médicos como los usados para atender las necesidades nutritivas de

pacientes con ciertas enfermedades.

Simple café y té, algunas especias, y otros alimentos que no contienen

cantidades significativas de elementos nutritivos.

Alimentos producidos por negocios pequefios, es decir, lugares donde las

producciones son bajas también pudieran estar exentos.

Aunque esos alimentos pueden estar exentos de etiquetas, son libres de llevar

informacion de nutricion cuando sea apropiada y a la vez deben perder sus
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exenciones si sus etiquetas muestran el contenido de un nutriente, una afirmacion de
salud u otra informacién de nutricion. *

Tabla # 1.

Cuadro nutricional de galletas dietéticas.

-~

Informnacion Nutricional Cantidad / Porcion
Tarrmafio por porcidn Azlicares 4g
4 galletas (45 g) Carbolidmtos total 2
_ Colest erol 0 mg.
Porciones por envase; |
Fitwa dietética 06g
Calorias 160 Cram sdwada lg
Porcidn de Walor Diatio (WD) esta
hazado enura dieta de 1600 calonas. Grasa total e
Proteinas iz
F. Elah: PV E Sodio 165 mg
F. Ezp

Realizado por: Dra. Sara Cantos Guaman.

! www.msp.gov.ec.
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Anexo # 2: Tabla porcentual de componentes necesarios para la produccion de

galletas light.
Tabla # 2.
Componentes para la produccion.
gramos por cada
Componentes Total insumos  Total aireacion galleta

Harina de germen de trigo. 20% 10% 3,4
Edulcorante. 5% 3% 0,9
Margarina Light. 20% 10% 3,4
Polvo de Hornear. 4% 1% 0,6
Avena y Chocolate. 13% 6% 2,1
Leche descremada. 5% 3% 0,9
Total: 67% 33% 11,3

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 3: Reglamento sanitario.

Que el articulo 15, numeral 5 de la Ley Organica de Régimen Municipal, establece
como una de las funciones primordiales del Municipio, el control de alimentos,
formas de elaboracion, manipulen y expendio de viveres; asimismo, el articulo 164
de dicho cuerpo legal dispone que la Administracion Municipal coordinara su

accion con la autoridad de salud en materia de higiene y asistencia social.

Que por Decreto Ejecutivo 249, publicado en el Registro Oficial No. 58 de 9 de
abril del 2003, se actualiza el Reglamento de tasas por control sanitario y permisos
de funcionamiento y se ratifica que el Ministerio de Salud Publica podra delegar el
control sanitario de determinados establecimientos a las municipalidades que

cuenten con la infraestructura adecuada.

- Art. 11.385.- El permiso sanitario de funcionamiento es el documento expedido
por las Jefaturas Zonales previo cumplimiento de las condiciones sanitarias e
higiénicas, de acuerdo a las disposiciones establecidas en la Legislacion Sanitaria

Ecuatoriana.

- Art. 11.387.- Para emitir el permiso sanitario de funcionamiento, se requiere a mas
de documentacién reunida, el informe satisfactorio de la inspeccién sanitaria del
establecimiento realizada por la Jefatura Zonal de Salud de la Administracién que
corresponda (incluido buenas practicas de manipulacién en los establecimientos
que expenden alimentos) y, el pago de la tasa respectiva de acuerdo al tipo y
categoria del establecimiento, segin se sefiala en el articulo 111.119 de la

presente ordenanza.

- Art. 11.388.- El tiempo de vigencia del permiso sanitario de funcionamiento sera

hasta el 31 de diciembre del afio de emision.

- La renovacion de los permisos debera ser solicitada por los propietarios o

representantes legales en el plazo maximo de sesenta dias posteriores a su
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vencimiento. Para los nuevos establecimientos el plazo serd de treinta dias

posteriores a su apertura.

- Art.  11.390.- Todos los manipuladores de alimentos deberan asistir
obligatoriamente a los eventos de capacitacion programados por las respectivas
administraciones zonales, requisito indispensable para la obtencién de su
credencial. El costo de la capacitacion, incluido la credencial, no excedera 1 (UN)

salario minimo vital vigente del trabajador en general.

- Art. 11.392.- De las sanciones.- El incumplimiento de las obligaciones establecidas
en esta ordenanza, serd juzgado y sancionado, previa solicitud de los jefes zonales
de Salud misma que debera estar acompafiada del formulario e inspeccién

correspondiente, con multa o clausura segun la gravedad de la falta.
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Anexo # 4: Ponderacion de factores.

Tabla # 3.

Ponderacion.

Avenida de las Américas | Peso asignado Calcificacion Calificacién ponderada

Ubicacion 0,26 10 2,6
Servicios basicos 0,10 10 1
Materia Prima disponible 0,24 10 2,4
Costo de Arriendo 0,25 8 2
Impuestos 0,15 8 1,2
1 9,2

Totoracocha | Peso asignado  Calificacién Calificacién ponderada
Ubicacion 0,26 8 2,08
Servicios basicos 0,10 8 0,8
Materia Prima disponible 0,24 7 1,68
Costo de Arriendo 0,25 9 2,25
Impuestos 0,15 9 1,35
1 8,16

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 5: Listado de tramites para la constitucion de una compafiia de

responsabilidad limitada.

Pasos necesarios para constituir legalmente una Compafiia de Responsabilidad

Limitada:

1) Aprobacion de la denominacion de la compafiia, mediante la presentacion de
varias alternativas a la Superintendencia de Compafiias, esta sera aprobada una vez

que este organismo compruebe que no existe otra denominacion igual o semejante.

2) Elaboracién del proyecto de minuta que contiene los estatutos, leyes y normas
que han de regir en la compafiia de responsabilidad limitada, siendo indispensable

la firma y el asesoramiento de un Abogado.

3) Aprobacién de los Estatutos por parte del Departamento de Compafiias

Limitadas de la Superintendencia de Compafiias.

4) Apertura de la cuenta de integracion de capital en una institucion financiera de

la localidad en donde se ubicara la compaiiia.

5) Los Estatutos aprobados por la Superintendencia de Compafiias se elevan a
escritura publica ante un Notario de la localidad en donde la compafiia realizara sus
actos de comercio, con las firmas de los socios fundadores.

6) Un ejemplar de la escritura publica de constitucion de la compafiia ingresa a la
Superintendencia de Compaiiias para la obtencidn de la resolucién de aprobacion de
la constitucion.

7) Publicacién de un extracto de la escritura conferida por la Superintendencia de
Compaiiias, una sola vez, en uno de los diarios de mayor circulacion en el domicilio

de la compaiiia.

8) Obtencidn de la Patente Municipal en llustre Municipalidad de Cuenca, a fin de
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que podamos ejercer actos de comercio en la ciudad de Cuenca.

9) Afiliacion a unas de las cAmaras, en nuestro caso nos afiliaremos a la Camara de

la Pequefia Industria del Azuay.

10) Inscripcion de la escritura de constitucion de la compafiia en el Registro
Mercantil.

11) Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

12) Eleccion de Presidente y Gerente de la compafila mediante convocatoria a

Asamblea General de socios.

13) Elaboracidn e inscripcion de estos nombramientos en el Registro Mercantil.

14) Adjuntar a la tercera copia certificada de constitucion inscrita en el Registro
Mercantil los nombramientos de las dignidades debidamente inscritos e ingresar a
la Superintendencia de Compafiias para el registro en el Departamento de

Sociedades.

15) Obtencidon del oficio que otorga la Superintendencia, dirigido a la institucion
financiera donde se realiz6 la apertura de la cuenta de integracion de capital, para
que se puedan movilizar los fondos, es decir, por medio de una cuenta corriente a

nombre de la compafiia.

16) Registro Unico de Contribuyentes (RUC), permiso de bomberos y patente

municipal.

17) Las sociedades que estan obligadas a tener un RUC son aquellas que se
encuentren bajo el control de la Superintendencia de Compafiias y de Bancos, las
sociedades en comandita simple y por acciones, cooperativas, sociedades civiles y

de hecho, y cualquier otro patrimonio que, aunque carente de personalidad juridica,
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sea independiente del de sus miembros.

18) Ademas es necesario realizar el tramite respectivo para obtener el permiso de

funcionamiento por parte de los bomberos.

19) Por ultimo se debe obtener el permiso municipal obligatorio para el ejercicio de
una actividad econdmica habitual.
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Anexo # 6: Muestra por rango de edad.

Tabla # 4.
Muestra de la poblacién de estudio.

De 15 a 20 afos. 108 28,32%
De 21 a 26 afios. 108 28,18%
De 27 a 32 afios. 92 23,90%
De 33 a 38 afios. 75 19,61%
Total: 383 100%

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 7: Encuesta piloto.

ENCUESTA PILOTO.

Datos de identificacion. Datos adicionales.
Nombres: Lugar:

Apellidos: Fecha:

Direccién: Realizado por:
Teléfono:

La presente encuesta esta elaborada para identificar y determinar un cuestionario
final con el objetivo de establecer finalmente la posible demanda de galletas
dietéticas en la ciudad de Cuenca, por lo que solicitamos su correspondiente
colaboracion.

Preguntas:

1) Elija el rango de edad a la cual usted corresponde:

Entre 15 a 17 afios. [ ] Entre 18 a 20 afios. [ ]
Entre 21 a 23 afios. ] Entre 24 a 26 afos. ]

2) ¢Qué opina usted de los productos dietéticos?

3) ¢Ha consumido alguna vez galletas dietéticas?

Si ] No ]

Porqué?:

4) Indique los establecimiento de su conocimiento que ofrecen galletas de dieta

5) Indique las marcas de galletas dietéticas que usted conoce.

6) ¢Queé tipo de galletas preferiria usted consumir?

7) De estos 4 tipos de galletas, escoja el tamafio que mas le gustaria consumir.

Tamafo 1 Tamafo 2
Tamafio 3 Tamaiio 4
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8) Cuantas galletas de este tamario estaria dispuesto a adquirir.

9) ¢Cada cuanto tiempo estaria dispuesto a adquirir este nimero de galletas?

10) ¢ Como preferiria usted que sea la presentacion de este producto?

11) ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por este nimero de galletas?
1.50uUsb [] 2.00UsSD [] 250USD []

12) ¢ En que se fijaria usted al momento de adquirir este producto?

13) ¢ Qué medio de comunicacion atrae mas su atencion para este tipo de producto?

Radio [ ] Periodico [ Revistas [ ]
Hojas Volantes [ | Internet ] Pancartas [ |
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Anexo # 8: Cuestionario final.

CUESTIONARIO.

Datos de Identificacion. Datos Adicionales.
Nombre: Fecha:
Teléfono: Realizado por:

La presente encuesta esta elaborada para identificar el consumo de galletas
dietéticas en la ciudad de Cuenca, por lo que solicitamos su colaboracion.

Preguntas:

1) Elijael rango de edad a la cual usted corresponde:
Entre 15a20afios  [__] Entre 21 a 26 afios [ |
Entre 27 a32aflos [ Entre 33a38afios [ ]
2) ¢Qué opina usted de los productos dietéticos?
a) Que son saludables.

b) Que le ayudan a bajar de peso

c) Para mantener su figura.
d) Otros (explique su opinion)

UL

3) ¢Ha consumido alguna vez galletas dietéticas?

Si ] N0|:|

Por qué?

4) ¢Cudl de estos establecimientos visita con mas frecuencia?

Supermercados [ 1  Farmacias [ ]
Centros Naturistas [ ] Otros:

5) ¢Que marca de galletas usted preferiria consumir?

Nestle [ | Quaker [ | Otros (especifique):

6) ¢En qué se fijaria usted al momento de adquirir galletas dietéticas?

Beneficio [ ] Presentacion [ ]
Sabor ] Precio ] Otros:
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7) ¢Qué sabor de galletas dietéticas preferiria usted consumir?

Avena [ ] Soya [_|
Chocolate ] Miel ] Otros:

8) ¢Cuéantos paquetes de este tipo de galletas estaria usted dispuesto a adquirir
semanalmente?

9) ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por este paquete?
0.35USD [_] 0.45USD [ ] 0.60 USD [__]

10) ¢ Qué revista es de su mayor aceptacion?

LaOnda[__] Hogar [ ] Cosas[__]
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Anexo # 9: Resultado de las encuestas.

- Resultado de la pregunta # 2 en la encuesta.- ;Qué opina usted de los productos

dietéticos?
Tabla#5
Variable Frecuencia Porcentaje
Que son saludables 209 52
Que ayudan a bajar de peso 84 21
Mantener la figura 96 24
Otros 12 3
Total: 401 100
Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Gréfico #1
Feptesentacidn grafica de la preguda & 2
250
. 200
g 150
= 100
[+ 3%
30
I:I T T T
Qus gonn Que ayadan Lartener la Oitros
sahidables a bajar de figwa
pesa

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Analisis e interpretacion de datos.

De las 383 mujeres encuestadas, se recibio 401 respuestas equivalentes al 100%, de
las cuales 209 que representan el 52% opinan que los productos dietéticos son
saludables, 84 que representa el 21% opina que ayuda a bajar de peso, 96 que
representa el 24% opina que quiere mantener la figura, y por ultimo, 12 que

representa el 3% tienen otras opiniones (dafinos y artificiales).
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- Resultado de la pregunta # 3 en la encuesta.- ¢Ha consumido alguna vez galletas

dietéticas?
Tabla#6

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 283 74

No 100 26

Total: 383 100

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Gréfico # 2
Fepresertacidn grafica de la preguanta # 3
300
250
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100
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0 .
i No

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Analisis e interpretacion de datos.

De las 383 mujeres encuestadas que representan el 100%, 283 mujeres que

representan el 74% asumen que si han probado galletas dietéticas y el restante 26%

no ha consumido este tipo de producto.
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- Resultado de la pregunta # 4 en la encuesta.- ;Cuél de estos establecimientos

visita con més frecuencia?

Tabla#7
Variable Frecuencia Porcentaje
Supermercados 340 87
Centros Naturistas 21 5
Farmacias 25 6
Otros 3 1
Total: 389 100

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Gréfico# 3

Representacidn grifica de la preguta # 4.
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Analisis e interpretacion de datos.

De las 383 mujeres encuestadas, se recibio 389 respuestas que representan el 100%,

de las cuales las 340 que representan el 87% visitan con mas frecuencia el

Supermercado, 21 que representan el 5% visita los centros naturistas, 25 que

representa el 6% visita farmacias y 3 que representa el 1% visita otros

establecimientos.
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- Resultado de la pregunta # 5 en la encuesta.- ;Que marca de galletas

preferiria consumir?

Variable

Nestle
Quaker
Otros

Total:

Tabla#8
Frecuencia Porcentaje
326 86
42 11
11 3
379 100

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Grafico# 4
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Anélisis e interpretacion de datos.

usted

De las 383 mujeres encuestadas, se recibié 379 respuestas que representan el 100%,

de las cuales las 326 que representan el 86% consumen galletas nestle, 42 que

representan el 11% consumen galletas quaker y 11 que representa el 3% consume

otro tipo de galletas tales como las procedentes de Nabisco y Shullo.
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- Resultado de la pregunta # 6 en la encuesta.- ¢En qué se fijaria usted al | momento

de adquirir galletas dietéticas?

Tabla #9
Variable Frecuencia Porcentaje
Beneficio 184 40
Sabor 208 45
Presentacion 22 5
Precio 44 10
Otros 0 0
Total: 458 100

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Grafico#5
Represertacidn grafica de la pregunts # 6
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Analisis e interpretacion de datos.
De las 383 mujeres encuestadas, se recibio 458 respuestas que representan el 100%,
de las cuales las 184 que representan el 40% se fija para adquirir galletas de dieta en

el beneficio, 208 que representan el 45% se fijan en el sabor, 22 que representan el

5% se fija en la presentacion y 44 que representan el 10% se fija en el precio.
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- Resultado de la pregunta # 7 en la encuesta.- ;Qué sabor de galletas dietéticas

preferiria usted consumir?

Tabla# 10

Variable

Frecuencia Porcentaje

Avena
Chocolate
Soya
Miel
Otros
Total:

109 25
152 35
66 15
111 25
0 0
438 100

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Gréfico# 6
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Analisis e interpretacion de datos.

De las 383 mujeres encuestadas, se recibi6 438 respuestas que representan el 100%,

de las cuales las 109 que representan el 25% prefieren consumir galletas de avena,

152 que representan el 35 % prefieren de chocolate, 66 que representan el 15%

prefieren de soya y 111 que representan el 25% prefieren de miel.
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- Resultado de la pregunta # 8 en la encuesta.- ¢ Cuantos paquetes de este tipo de

galletas estaria usted dispuesto a adquirir semanalmente?

Tabla#11
Variable Frecuencia Porcentaje
15-20 446 28
21-26 429 27
27-32 416 26
33-38 300 19
Total: 1591 100
Desviacion estandar 66,31
Media 397,75

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Grafico#7
Fepresentacion gafica de la prequnta # 5
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Analisis e interpretacion de datos.

De las 383 mujeres encuestadas separadas en cuatro rangos de edad, se establece
que entre 15-20 afios de edad estarian dispuestos a consumir 446 paquetes de
galletas de dieta a la semana que representa el 28%, entre 21-26 estarian dispuestos
a 429 paquetes que representa el 27%, entre 27-32 estarian dispuestos a 416
paquetes que representa el 26%, y por ultimo entre 33-38 estarian dispuestos a
consumir 300 paquetes de galletas de dieta que representa el 19%.
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La desviacién estandar de 66,31 corresponde a la distancia que tienen los datos con

respecto a la media aritmética, la cual es 397,75.
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- Resultado de la pregunta # 9 en la encuesta.- ; Qué precio estaria dispuesto a pagar
por este paquete?

Tabla# 12
Variable Frecuencia Porcentaje
0,35 USD 229 66
0,45 USD 96 28
0,60 USD 20 6
Total: 345 100
Desviacion estandar 105,79
Media 115

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Gréfico# 8

Represertacidn gréfica de lapreguda # 9
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Anélisis e interpretacion de datos.

De las 383 mujeres encuestadas, se recibié 345 respuestas que representan el
90,08%, de las cuales las 229 mujeres que representan el 66% estarian dispuestas a
pagar por mencionado paquete de galletas dietéticas 0,35 USD, 96 mujeres que
representan el 28 % pagarian 0,45 USD Yy las restante 20 mujeres que representan el

6% pagarian 0,60 USD por el paquete de galleta dietética.

La desviacion estandar de 105,79 corresponde a la distancia que tienen los datos

con respecto a la media aritmética, la cual es 115.

109



- Resultado de la pregunta # 10 en la encuesta.- ;Qué revista es de su mayor

aceptacion?

Tabla # 13
Variable Frecuencia Porcentaje
Onda 183 48
Hogar 110 29
Cosas 89 23
Total: 382 100

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Grafico#9
Represertacion grifica de la pregata # 10
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Analisis e interpretacion de datos.
De las 383 mujeres encuestadas que representan el 100%, 183 mujeres que
representan el 48% tienen mayor aceptacion por la revista la Onda, 110 mujeres que

representan el 29% por la revista Hogar y 89 que representan el 23% por la revista

Cosas.
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- Conclusion de demanda.

Tabla # 14
Variable Frecuencia Porcentaje
Compraria 345 90,08
No compraria 38 9,92
Total: 383 100,00

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.

Gréafico# 10
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Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Analisis e interpretacion de datos.
De las 383 mujeres encuestadas que representan el 100%, 345 mujeres que
representan el 90% consumirian el producto del proyecto, 38 mujeres que

representan el 10% no lo haria, esto resultado de la pregunta # 8 que sobreentiende

la contestacion hacia una inclinacion de consumo positivo.
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Anexo # 10: Demanda del proyecto.

Tabla # 15

Demanda del proyecto.

Consumo Consumo

Semanal Muestra paquetes Poblacion paquetes
Rango de 15 a 20 97 388 16.308 65.232
Rango de 21 a 26 92 368 15.329 61.316
Rango de 27 a 32 89 356 14.834 59.336
Rango de 33 a 38 67 268 11.172 44.688
Total: 345 57.643 230.572

Consumo Consumo

Mensual Muestra paquetes Poblacion paquetes
Rango de 15 a 20 97 1552 16.308 260.928
Rango de 21 a 26 92 1472 15.329 245.264
Rango de 27 a 32 89 1424 14.834 237.344
Rango de 33 a 38 67 1072 11.172 178.752
Total: 345 57.643 922.288

Consumo Consumo

Anual Muestra paquetes Poblacion paquetes
Rango de 15 a 20 97 18624 16.308 3.131.136
Rango de 21 a 26 92 17664 15.329 2.943.168
Rango de 27 a 32 89 17088 14.834 2.848.128
Rango de 33 a 38 67 12864 11.172 2.145.024
Total: 345 57.643 11.067.456

*Consumo en promedio de 4 paquetes semanales.

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 11: Cuentas a los que se incurre para determinar el costo.

Tabla # 16.

Balance de Insumos.

Costos anuales
Costo Auxiliar | Auxiliar | Auxiliar
Cuenta Cantidad unitario 1 2 3 Costos Costos
fijos variables
Gastos de produccién B ~ _917.071,76 5.276,56 911.795,20
Material Directo 896.923,00
Harina Integral 41.679,36 0,84 34.847,43
Endulcorante 11.114,50 2,30 25.563,34
Margarina Light 41.679,36 3,50 145.877,76
Polvo de Hornear 6.946,56 3,20 22.228,99
Avenay 26.396,93 1,54 40.655,33
Cocoa 26.396,93 4,20 110.867,10
Leche descremada 11.114,50 0,90 10.003,05
Envase 4.608.000,00 0,11 506.880,00
Mano de Obra 20.148,76
Personal operativo 20.148,76
Operario 1 1 4.957,40 | 4.957,40
Operario 2 1 4.957,40 | 4.957,40
Operario 3 1 4.957,40 | 4.957,40
Secretaria de produccion 1 5.276,56 | 5.276,56
Gastos de administracion ~ 33.747,00 33.747,00 -
Sueldos y salarios 24.447,00
Personal administrativo 17.893,80
Gerente administrativo 1 11.340,60 | 11.340,60
Secretaria administrativa 1 6.553,20 | 6.553,20
Personal financiero 6.553,20
Contador 1 6.553,20 | 6.553,20
Arriendo - 4.800,00 4.800,00
Servicios bésicos - 3.600,00 3.600,00
Gastos de suministros - 900,00 900,00
Gastos de ventas _ ~ _28.940,10 21.740,10 7.200,00

109




Sueldos y salarios 15.500,10
Personal de ventas 15.500,10
Jefe de ventas 8.149,00 | 8.149,00
Vendedor 7.351,10 | 7.351,10
Publicidad y promocién 3.240,00 3.240,00
Comision 7.200,00 7.200,00
Gastos varios 3.000,00 3.000,00
Gastos de Fabricacion _ 5.828,00
Insumos para la produccion 2.520,00 2.520,00
Mantenimiento de planta 408,00 408,00
Gas industrial para produccion 1.100,00 1.100,00
Gastos Varios 1.800,00 1.800,00
Depreciaciones y Amortizaciones _ _ 473476
Depreciacién mesa R 36,00
Mesa 120,00 360,00
Depreciacion Instrumentos varios 15,00
Instrumentos varios 150,00 150,00
Depreciacién mostrador 480,00
Mostrador 1.600,00 4.800,00
Depreciacion estantes de
enfriamiento 250,00
Estantes de enfriamiento 500,00 2.500,00
Depreciacion teléfono 10,00
Teléfonos 50,00 100,00
Depreciacion escritorio 90,00
Escritorio 300,00 900,00
Depreciacion archivador 120,00
Archivador 400,00 1.200,00
Depreciacion equipo de
computacion 399,96
Equipo de computacion y
software 1.200,00 1.200,00
Depreciacion maquinaria 2.240,00
Magquinaria 22.400,00
Horno 9.000,00 | 18.000,00
Batidora 1.000,00 | 3.000,00
Empaquetadora 700,00 | 1.400,00
Depreciacion acondicionamiento 45,00
Acondicionamiento 900,00 900,00
Amortizacion gastos de
organizacion 200,00

408,00

4.734,76

5.420,00
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Gastos de organizacion
Amortizacién gastos de
constitucion
Gastos de constitucion
Marca registrada
Permisos y autorizaciones
Gastos de puesta en marcha

Gastos de Capacitacion

Imprevistos

1.000,00

280,00
220,00
1.446,67
300,00

300,00

280,00
220,00
1.446,67
300,00

300,00

1.000,00

2.546,67

848,80

Total:

65.906,42

924.415,20

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 12: Costo final.

Tabla # 17
Costo final.

Produccién unidades
Produccion paquetes
Costo por unidad
Costo por paquete
Precio por paquete

18.432.000,00
4.608.000,00
0,05

0,21

0,35

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 13: Calculo de escenarios.

Tabla# 18
Demanda anual en escenario normal.
Consumo Consumo
Anual Muestra paquetes Poblacion paquetes
Rango de 15 a 20 34 6.566 5.708 1.095.898
Rango de 21 a 26 34 6.533 5.365 1.030.109
Rango de 27 a 32 29 5.541 5.192 996.845
Rango de 33 a 38 24 4.546 3.910 750.758
Total 121 23.186 20.175 3.873.610
Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
Tabla# 19
Demanda anual en escenario optimista.
Consumo Consumo
Anual Muestra paquetes Poblacion paquetes
Rango de 15 a 20 39 7.504 6.523 1.252.454
Rango de 21 a 26 39 7.467 6.132 1.177.267
Rango de 27 a 32 33 6.333 5934 1.139.251
Rango de 33 a 38 27 5.196 4469 858.010
Total 138 26.499 23.057 4.426.982

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Tabla # 20

Demanda anual en escenario pesimista.

Consumo Consumo

Anual Muestra paquetes Poblacion paquetes
Rango de 15a 20 29 5.628 4.892 939.341
Rango de 21 a 26 29 5.600 4.599 882.950
Rango de 27 a 32 25 4.749 4.450 854.438
Rango de 33 a 38 20 3.897 3.352 643.507
Total 104 19.874 17.293 3.320.237

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 14: Reglamento para las instalaciones fabriles por parte de los Bomberos y

del Instituto de Higiene y Salud Publica del Ecuador.

Normativa contra Incendios:

= Precauciones Estructurales:

Art. 8.Las precauciones estructurales que se tomen en cuanto a prevencion de
incendios en un edificio proporcionan la resistencia necesaria a un incendio y

restringen la propagacion del fuego reduciendo al minimo el riesgo personal.

= Accesibilidad a los Edificios:

Art. 9.Todo edificio dispondra de al menos una fachada accesible al ingreso de los
vehiculos del Cuerpo de Bomberos, entendiéndose como accesibilidad a la llegada
y estacionamiento de estos vehiculos a una distancia de 8 metros libres de

obstaculos.

= Caracteristicas de las vias de evacuacion:

Art. 20.Los cuartos de maquinas, bodegas de almacenamiento de materiales
inflamables, tableros de medidores, se ubicaran distantes de la circulacion vertical y
con sistemas, detectores de humo y calor. Adicionalmente se recomienda el uso de

rociadores automaticos o al menos extintores apropiados.

= Salidas de emergencia:

Art. 26.Toda edificacion se debe proveer de salidas, que por su numero, clase,
localizacion y capacidad, sean apropiadas teniendo en cuenta el caracter de la
ocupacion, el numero de personas expuestas, los medios disponibles de proteccion
contra el fuego y la altura y tipo de edificacion para asegurar convenientemente a
todos, los ocupantes los medios de evacuacion, con accesos de salida que

conduzcan a un lugar seguro.

109



= Instalacion y disefio del sistema de operacion con gas:

Art. 42.Las tuberias y piezas para interconectar los componentes operados por

sistema de gas, deben ser de un material adecuado para este propdsito.

= Extintores de incendio:

Art. 48.Todo establecimiento de trabajo, servido al publico, comercio, almacenaje,
espectaculos de reunién por cualquier concepto, 0 que por su uso impliquen riesgo
de incendio, deberd contar con extintores de incendio del tipo adecuado a los

materiales usados y a la clase de riesgo.

Art. 50.Los extintores se colocaran en las proximidades de los sitios de mayor
riesgo 0 peligro de preferencia junto a las salidas y en lugares facilmente

Identificables, accesibles y visibles desde cualquier punto del local.

= Edificios industriales o fabriles:

Art. 177.Aquellos edificios industriales o fabriles qué, a la expedicion del presente
reglamento, se encuentran en funcionamiento deberan cumplir con todas las normas
de seguridad centra incendios que se detallan a continuacién: y, en cuanto a
aquellas que estructural o constructivamente sean impracticables pueden ser
reemplazados por medidas adicionales o complementarias que, previa aceptacion
del Cuerpo de Bomberos, sustituyen eficientemente a las exigidas.

Normativa del Instituto de Higiene.

= Suspensidn del registro sanitario:

Art. 51.- El Registro Sanitario serad suspendido por la autoridad que lo expidid, por

las siguientes causales:
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Deficientes condiciones sanitarias en las que se elabora, procesa, envasa o0 se

expende un producto.

Cuando las autoridades sanitarias en ejercicio de sus funciones de inspeccion,
vigilancia y control encuentren que el producto se ofrece al consumidor, no

corresponde con la informacion y condiciones con las que fue registrado.
Cuando las autoridades sanitarias en ejercicio de sus funciones de inspeccion,
vigilancia y control encuentren que el producto que se ofrece al consumidor no

cumple con las normas técnico- sanitarias ecuatorianas vigentes.

Cancelacién del registro sanitario:

Art. 52 El Registro Sanitario sera cancelado por la autoridad de salud competente

por las siguientes causales:

Cuando la autoridad sanitaria en ejercicio de sus funciones de inspeccion,
vigilancia y control encuentre que el establecimiento en donde se fabrica,
procesa, elabora o envasa el producto, no cumple con las condiciones sanitarias

y las buenas précticas de manufactura fijadas en el respectivo reglamento.

Cuando la autoridad sanitaria en ejercicio de sus funciones de inspeccion,
vigilancia y control encuentre que el producto que se ofrece al consumidor
presenta caracteristicas fisicoquimicas y/o microbioldgicas que representen

riesgo para la salud de las personas.

Cuando por deficiencia comprobada en la fabricacion, procesamiento,
elaboracion, envase, transporte, distribucion y demas procesos a que sea
sometido el producto, se produzcan situaciones sanitarias de riesgo para la salud

de las personas.
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- Cuando por revision de oficio del Registro Sanitario, efectuada por la autoridad
de salud competente, se compruebe que el producto es peligroso para la salud o

viola las normas sanitarias vigentes®.

2 www.ecomint.com.ec
www.bomberosquito.gov.ec
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Anexo # 15: Requisitos para el CREDIPYME.

Los requisitos para acceder a este crédito es el siguiente:

- Copia a color de la cédula de ciudadania (solicitante, garante y conyuge).

- Copia de las papeletas de votacion actualizada (solicitante, garante y conyuge).

- Contrato de arrendamiento o titulo de propiedad del lugar de la inversion.

- Factura o pro forma de los bienes a adquirirse.

- Copia de la planilla de pago de luz, agua, teléfono.

- Para créditos de hasta US $150.000 no se requiere proyecto de evaluacion.

- Titulos de propiedad de las garantias reales que se ofrecen.

- Carta de pago de los impuestos.

- Permisos de funcionamiento y de construccion cuando proceda.

- Proformas de la maquinaria a adquirir.

- Proformas de materia prima e insumos a adquirir.
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Anexo # 16: Costos variables (escenario normal).

Tabla# 21
Costos variables (escenario normal).
Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de
Meses/2009 | mensuales [ prima directa | fabricacion [ Comision
Enero 9.000,00 4.935,86 413,12 29,83 39,62
Febrero 9.400,00 5.155,23 413,12 31,15 41,38
Marzo 9.800,00 5.374,60 413,12 32,48 43,14
Abril 10.200,00 5.593,97 413,12 33,80 44 91
Mayo 10.600,00 5.813,34 413,12 35,13 46,67
Junio 11.000,00 6.032,71 413,12 36,45 48,43
Julio 11.400,00 6.252,09 413,12 37,78 50,19
Agosto 11.800,00 6.471,46 413,12 39,11 51,95
Septiembre | 12.200,00 6.690,83 413,12 40,43 53,71
Octubre 16.000,00 8.774,86 413,12 53,03 70,44
Noviembre 16.400,00 8.994,23 413,12 54,35 72,20
Diciembre 16.800,00 9.213,60 413,12 55,68 73,96
Costo
Ventas Costo mano de
mensuales | materia obra Gastos de
Meses/2010 prima directa | fabricacion | Comisién
Enero 39.000,00( 21.388,72 413,12 129,25 171,70
Febrero 39.300,00( 21.553,24 413,12 130,24 173,02
Marzo 39.600,00( 21.717,77 413,12 131,24 174,34
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Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

Meses/2011
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo

Junio

Julio
Agosto
Septiembre

Octubre

39.900,00

40.200,00

40.500,00

40.800,00

41.100,00

41.400,00

41.700,00

42.000,00

42.300,00

Ventas
mensuales

42.600,00

42.900,00

43.200,00

43.500,00

43.800,00

44.100,00

44.400,00

44.700,00

45.000,00

45.300,00

21.882,30
22.046,83
22.211,36
22.375,89
22.540,42
22.704,95
22.869,47
23.034,00

23.198,53

Costo
materia
prima

23.363,06
23.527,59
23.692,12
23.856,65
24.021,17
24.185,70
24.350,23
24.514,76
24.679,29

24.843,82

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12
Costo
mano de
obra
directa

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

132,23

133,23

134,22

135,21

136,21

137,20

138,20

139,19

140,19

Gastos de
fabricacion

141,18

142,17

143,17

144,16

145,16

146,15

147,15

148,14

149,13

150,13

175,66

176,98

178,30

179,62

180,94

182,26

183,58

184,90

186,22

Comisién

187,55

188,87

190,19

191,51

192,83

194,15

195,47

196,79

198,11

199,43
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Noviembre

Diciembre

Meses/2012
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

45.600,00

45.900,00

Ventas
mensuales

58.749,88

71.009,74

74.945,53

82.187,95

87.606,85

107.098,59

134.033,44

169.911,80

137.527,84

135.501,97

147.700,02

149.489,77

25.008,35

25.172,87

Costo
materia
prima

32.220,11
38.943,77
41.102,27
45.074,22
48.046,10
58.735,93
73.507,77
93.184,49
75.424,20
74.313,16
81.002,92

81.984,47

413,12

413,12
Costo
mano de
obra
directa

413,12

826,23

826,23

826,23

826,23

826,23

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

151,12

152,12

Gastos de
fabricacion

194,70

235,33

248,38

272,38

290,34

354,93

444,20

563,10

455,78

449,07

489,49

495,42

200,75

202,07

Comisién

258,65

312,62

329,95

361,83

385,69

471,50

590,08

748,03

605,46

596,54

650,25

658,13

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 17: Costos variables (escenario optimista).

Tabla # 22
Costos variables (escenario optimista).
Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de
Meses/2009 | mensuales [ prima directa | fabricacion
Enero 10.000,00 5.484,29 413,12 33,14
Febrero 10.410,00| 5.709,14 413,12 34,50
Marzo 10.820,00| 5.934,00 413,12 35,86
Abril 11.230,00| 6.158,85 413,12 37,22
Mayo 11.640,00| 6.383,71 413,12 38,58
Junio 12.050,00| 6.608,56 413,12 39,93
Julio 12.460,00| 6.833,42 413,12 41,29
Agosto 12.870,00| 7.058,28 413,12 42,65
Septiembre | 13.280,00| 7.283,13 413,12 44,01
Octubre 13.690,00| 7.507,99 413,12 45,37
Noviembre 14.100,00 7.732,84 413,12 46,73
Diciembre 14.510,00| 7.957,70 413,12 48,09
Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de
Meses/2010 | mensuales prima directa | fabricacion
Enero 40.000,00| 21.937,14 413,12 132,56
Febrero 40.400,00| 22.156,52 413,12 133,89
Marzo 40.800,00| 22.375,89 413,12 135,21

Comision

44,02

45,83

47,63

49,44

51,24

53,05

54,85

56,66

58,46

60,27

62,07

63,88

Comisién

176,10

177,86

179,62
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Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

Meses/2011
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo

Junio

Julio
Agosto
Septiembre

Octubre

41.200,00

41.600,00

42.000,00

42.400,00

42.800,00

43.200,00

43.600,00

44.000,00

44.400,00

Ventas
mensuales

44.800,00

45.200,00

45.600,00

46.000,00

46.400,00

46.800,00

47.200,00

47.600,00

48.000,00

48.400,00

22.595,26
22.814,63
23.034,00
23.253,37
23.472,75
23.692,12
23.911,49
24.130,86

24.350,23

Costo
materia
prima

24.569,60
24.788,97
25.008,35
25.227,72
25.447,09
25.666,46
25.885,83
26.105,20
26.324,57

26.543,95

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12
Costo
mano de
obra
directa

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

136,54

137,87

139,19

140,52

141,84

143,17

144,49

145,82

147,15

Gastos de
fabricacion

148,47

149,80

151,12

152,45

153,77

155,10

156,43

157,75

159,08

160,40

181,38

183,14

184,90

186,67

188,43

190,19

191,95

193,71

195,47

Comisién

197,23

198,99

200,75

202,51

204,28

206,04

207,80

209,56

211,32

213,08
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Noviembre

Diciembre

Meses/2012
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

48.800,00

49.200,00

Ventas
mensuales

74.889,92

87.149,78

91.085,57

98.327,99

103.746,89

123.238,63

150.173,48

186.051,84

153.667,88

151.642,01

163.840,06

165.629,81

26.763,32

26.982,69

Costo
materia
prima

41.071,77
47.795,43
49.953,93
53.925,88
56.897,76
67.587,59
82.359,43
102.036,15
84.275,86
83.164,82
89.854,58

90.836,13

413,12

413,12
Costo
mano de
obra
directa

826,23

826,23

826,23

826,23

826,23

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

161,73

163,05

Gastos de
fabricacion

248,19

288,82

301,87

325,87

343,83

408,42

497,69

616,59

509,27

502,56

542,98

548,91

214,84

216,60

Comisién

329,70

383,68

401,00

432,89

456,74

542,56

661,14

819,09

676,52

667,60

721,30

729,18

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 18: Costos variables (escenario pesimista).

Tabla # 23
Costos variables (escenario pesimista).
Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de
Meses/2009 | mensuales [ prima directa | fabricacion [ Comision
Enero 8.600,00 |4.716,49 |413,12 28,50 37,86
Febrero 8.990,00 4.930,37 |413,12 29,79 39,58
Marzo 9.380,00 |5.144,26 |413,12 31,09 41,30
Abril 9.770,00 |5.358,15 |413,12 32,38 43,01
Mayo 10.160,00 |5.572,03 |413,12 33,67 44,73
Junio 10.550,00 |5.785,92 |413,12 34,96 46,45
Julio 10.940,00 |5.999,81 |413,12 36,26 48,16
Agosto 11.330,00 |6.213,70 |413,12 37,55 49,88
Septiembre |11.720,00 |6.427,58 |[413,12 38,84 51,60
Octubre 12.110,00 |6.641,47 |413,12 40,13 53,31
Noviembre [12.500,00 |[6.855,36 413,12 41,43 55,03
Diciembre (12.890,00 |7.069,24 413,12 42,72 56,75
Costo
Costo mano de
Ventas materia obra Gastos de

Meses/2010 | mensuales prima directa | fabricacién | Comision
Enero 38.000,00 |20.840,29 |413,12 125,94 167,29
Febrero 38.190,00 |20.944,49 |413,12 126,57 168,13
Marzo 38.380,00 |21.048,69 |413,12 127,19 168,97
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Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

Meses/2011
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo

Junio

Julio
Agosto
Septiembre

Octubre

38.570,00

38.760,00

38.950,00

39.140,00

39.330,00

39.520,00

39.710,00

39.900,00

40.090,00

Ventas
mensuales

40.280,00

40.470,00

40.660,00

40.850,00

41.040,00

41.230,00

41.420,00

41.610,00

41.800,00

41.990,00

21.152,89
21.257,09
21.361,29
21.465,50
21.569,70
21.673,90
21.778,10
21.882,30

21.986,50

Costo
materia
prima

22.090,71
22.194,91
22.299,11
22.403,31
22.507,51
22.611,71
22.715,91
22.820,12
22.924,32

23.028,52

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12
Costo
mano de
obra
directa

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

413,12

127,82

128,45

129,08

129,71

130,34

130,97

131,60

132,23

132,86

Gastos de
fabricacion

133,49

134,12

134,75

135,38

136,01

136,64

137,27

137,90

138,53

139,16

169,80

170,64

171,48

172,31

173,15

173,99

174,82

175,66

176,50

Comisién

177,33

178,17

179,00

179,84

180,68

181,51

182,35

183,19

184,02

184,86
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Noviembre

Diciembre

Meses/2012
Enero
Febrero
Marzo
Abril

Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

42.180,00

42.370,00

Ventas
mensuales

42.609,84

54.869,70

58.805,49

66.047,91

71.466,81

90.958,55

117.893,40

153.771,76

121.387,80

119.361,93

131.559,98

133.349,73

23.132,72

23.236,92

Costo
materia
prima

23.368,46
30.092,11
32.250,61
36.222,56
39.194,44
49.884,27
64.656,11
84.332,83
66.572,54
65.461,50
72.151,26

73.132,81

413,12

413,12
Costo
mano de
obra
directa

413,12

413,12

413,12

413,12

826,23

826,23

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

1.239,35

139,79

140,42

Gastos de
fabricacion

141,21

181,84

194,89

218,89

236,85

301,44

390,71

509,61

402,29

395,58

436,00

441,93

185,70

186,53

Comisién

187,59

241,56

258,89

290,77

314,63

400,44

519,02

676,98

534,41

525,49

579,19

587,07

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 19: Tasa libre de riesgo y prima de riesgo.

Tabla # 24
Tasa libre de riesgo y prima de riesgo.
Tasa libor
1 dia 3,25%
1 mes 3,19%
2 meses 3,20%
3 meses 3,21%
6 meses 3,46%
9 meses 3,46%
12 meses 3,46%
Tasa prime
5,00%

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Realizado por: José Cobos Romero MBA — BCE.
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Anexo # 20: Andlisis de sensibilidad en ventas.

Tabla # 25
Resumen de flujo de fondos.

"La Golosina de la Dieta” Cia. Ltda.
Analisis de sensibilidad en ventas
Resumen de flujo de fondos (escenario normal)
Disminucion de un 10% en ventas

Afio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio |J1|].iu |Agustu |Septiemhre Octubre Noviembre |Diciembre

2008 -1203,87  -1165775 -1063,89 -362,02 -860,16 -758,30 -656,43 -554,57 -452,70 515,01 616,88 718,74

2010 637223 £448,63 652503 6601,43 BETIB3 675422 6E30,62 650702 698342 705982 7136220 721262

2011 728501 736541 7441810 7518210 758461 TETLOL ) T4V 41 TBZEE0 ) TR0020 0 V97660 B05300 0 512940

2012) 1140177 14260,52  29371,97 1710719 1848717 2345097 3004688 39183773 3003677 3042086 33527 24 3308302
Resumen de flujo de fondos (escenario optimista)

Aiio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio |J1|].iu |Agust-:- |Se1:tiemhre Octubre Noviembre |Diciembre

2003 -549,21 -625,39 -804,13 -689,72 -595,31 -450,50 -386,4% -282,08 -177,67 -73,26 31,16 135,57

2010 6626,89 672876 6830,62  69324%  T03435 713622 T23B08 733595 744181 754368 Te45.54  Ti4T 41

2011 784527 0 7951130 BO53,00 0 815486 825673 B3385% | 846046 86232 B40083 0 H5026%  Be0455 ) 80642

2012) 1524866 18370777 1937307 20854,07 22334 06 2729786 3415713 4329398 35047020 3453111 37637 4% 3809327
Reswmen de flujo de fondos (escenario pesanista)

Aiio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio |J1|].iu |Agustu |Septiemhre Octubre Noviembre |Diciembre

2008 -130573 127017 -1170,85 -1071,53 -372,21 -572,89 e -674,26 -574,5%4 -475,62 -376,30 -276,98

2010 611757 6165,96 621434 626273 £311,11 635950 &40788 6456,27 650466 6553,04 660143 664951

2011 6698200 674658 679497 684336 689174 £940,13 ) 698851 703690 T08528 713367 T 18206 | T7.23044

2012 728152 1041364 11.415,93| 13.260,30‘ 14.640,28| 19.340,?2| 26.200,00‘ 35.0?3,48| 27088 8% | 2657398 | 28416588 | 2887277

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 21: Analisis de sensibilidad en precios.

Tabla # 26
Resumen de flujo de fondos.

"La Golosina de 1a Dieta Cia. Ltda.
Amnalisis de sensibilidad en precio
Resumen de flujo de fondos (escenario normal)
Dismanucion de 0,05 centavos en el precio

Afio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio |J1|].iu |Agustu |Se1:tiemhre Octubre Noviembre |Diciembre
2008 -1472,450 -1446,27 -1356,35 -126642  -1176,4%  -1086,56 -986,63 -906,71 -816,78 3753 127 46 217,39
2010 5208,38 5275,82 5343,27  5410,71 5478,160 5545600 561305 5680500 574794 5815,3%  5BB2,B3 595028
2011 601773 608517 615262 622006 628751 &33495 ) 642240 648585 655728 662474 665218 675063
2012 964853 1214142 4405243 1465450 1587277 2025485 2604700 3411314 2683260 2637715 2811851 2952188
Resumen de flujo de fondos (escenario optimista)
Aiio Enero Febrero Iarzo Abril MMayo Junio |J1|]1'n |Agnstu |Septiemh1‘e Octubre Woviembre |Diciembre
2009] -1247.63 -330,24 -1127,03° -1034,85 -342 68 -850,50 -758,33 -666,15 -573,97 -481,80 -389,62 -297.45
2010 543320 5523,12 5613,05 570298 792,91 5882,83 5972776 GDEZED 615262 624254 633247 642240
2011 651233 660226 0 665218 678211 687204 | £961,97 | 05183 714182 69683% 705831 714824 | 723817
2012] 1301376 15770,01 16634,85 1801872 1823500  23620,120 2367558 37741730 30461200 3000574 3274510 3315047
Resumen de flujo de fondos (escenario pesanista)
Aiio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio |J1|].iu |Agustu |Septiemhre Octubre Noviembre |Diciembre
2008 -1562.38 -153845 -145077 -1363.0% -127541 118773 -1100,05  -1012.37 -324.6% -837,01 -749.33 -661,65
2010 4583,56 5026,27 506899 511170 515442 5197,14) 523985 528257 532528 5368,000 541071 545343
2011 54%6.14 1 553886 0 558155 | 5.6242% 566701 57709772 575244 5779515 5383787 5.8B0SR 592330 5596602
2012 £019,54 876,19 9661,03 1128527 12507540 16626,25 2268177 3048455 2346738 2301192 25450,52) 2589329

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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Anexo # 22: Andlisis de sensibilidad en bidimensional.

Tabla # 27
Resumen de flujo de fondos.

"La Golosina de 1a Dieta Cia. Ltda.
Analisis de sensibilidad bidimensional
Resumen de flujo de fondos (escenario normal)
Disminucion de un 10%% en ventas y 0,05 centavos en el precio

Afio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio |J1|].iu |Agustu |Se1:tiemhre Octubre Noviembre |Diciembre
2008 -1674.7% -1657,600  -1576,67 -1485773 141480 1333860 -1252,93 -1171,9%  -1091,06 -322,18 -241,24 -160,31
2010 4331,58 439228 4452,98 451368 457439 463509 469579 475643 481718 487789 493859 499529
2011 506000 512070 518140 524210 35302,80 | 536350 542420 548450 554560 560631 566701 572771
2012 B327,72 1054498 3931756 1280675 13503200 17847100 2303367 3029320 2274071 2333081 2579893 26161,06
Resumen de flujo de fondos (escenario optimista)
Aiio Enero Febrero Iarzo Abril MMayo Junio |J1|]1'n |Agnstu |Septiemh1‘e Octubre Woviembre |Diciembre
2009 -1472450  -1186,84 -1370,28  -1287.33  -1204,37 -112141 -103845 -355,49 -B72,53 -789,58 -706,62 -623,66
2010 4533,92 4614,85 469579 477672 ABSTES) 483858 501953 510046 518140 526233 534327 542420
2011 550514 | 5586,07 0 566701 574754 5H2888 | 520981 58%0,75 607168 588925 5970,1% 605112 613206
2012]  113320,0% 1381072 1460707 1580812 1630557 2084547 2628940 3355893 2700645 2653654 2806466 2942673
Resumen de flujo de fondos (escenario pesanista)
Aiio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio |J1|].iu |Agustu |Septiemhre Octubre Noviembre |Diciembre
2008 -1755720 -1740.560 -1661,65  -1582774 -150383  -1424.%2)  -1346,000  -1267,0%  -1188,1s  -110%27  -1030736 -351.45
2010 4129,24 4167,69 4206,13 424458 428302) 432146 435991 439835 443680 4475,24 451368 455213
2011 459057 462902 466746 4705581 474455 ATE27% | 482124 485868 488813 493657 497501 501346
2012 5061,558 754261 B338,97  58804,35  10900,83 14581,27 2003130 2702747 2073834 2032844 2253315 2289533

Realizado por: Viviana Cabrera y Ximena Carpio.
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DISENO DE TESIS.

1. Tema
Elaboracion de un Plan de Negocios para la Implementacion de la Empresa La

Golosina de la Dieta en la ciudad de Cuenca.

2. Seleccion y Delimitacion del tema de Tesis

El tema a desarrollar en el presente trabajo esta dirigido al &ambito de la proyeccion
empresarial como parte de los conocimientos adquiridos en dicha materia, por
consecuencia, el tema propuesto, estara encaminado a la determinacién de aspectos
concernientes al negocio, el mercado y aspectos financieros evaluados; para esto se
propone llegar a establecer la empresa denominada “La Golosina de la Dieta”, que
nos permitira reunir aspectos favorables a su creacion tales como sociales, culturales,
econdmicos y de generacion de valor, asi como también nos orientara al conocimiento
de distintas limitaciones para dicha creacion como por ejemplo una politica
econdémicamente inestable en nuestro pais, estudio enfocado al semestre Abril —
Septiembre de 2008.

3. Problema

3.1 Planteamiento del Problema

El problema encontrado es la inexistencia de lugares donde se pueda adquirir
productos dietéticos que garanticen los beneficios por los cuales se adquiere este bien
a un bajo costo; por consecuencia del desconocimiento técnico sobre la
implementacion de este tipo de empresas y de las fortalezas y oportunidades en las
que se puede incurrir; en un mercado de gran competencia, se ofertan una serie de
productos que no completan los requerimientos del cliente, tornando a estos en
muchos casos nocivos para la salud del consumidor, los mismos que optan por

productos mas confiables pero a un mayor precio



Otro problema encontrado es la falta de actitud y tendencia hacia un consumo de
productos naturales por parte del mercado y el desconocimiento de las posibles
enfermedades mortales que conlleva un mal régimen alimenticio debido a que no se
da una adecuada y verdadera publicidad por parte de los competidores; y el dltimo
problema detectado fue la inexistencia de un correcto estudio economico para saber
cuan factible es el posicionamiento de este negocio debido a la expectativa de

obtener poco rendimiento sobre una posible inversion hacia este tipo de empresas.

El prondstico al no lograr crear este negocio es el no aprovechar los recursos
personales y sociales del cual se pueda desprender este proyecto y para poder generar
éxito en la empresa es necesario obtener una actitud organizacional sobre la
preservacion de la salud alimenticia, para de este modo proyectarnos hacia fuera y

mostrar con éxito como se puede prevenir problemas de salud y sobrepeso.

3.2 Formulacion del Problema:
En nuestra ciudad no existe una empresa que se dedique a elaborar galletas Light las
cuales garanticen una buena salud enfocandose principalmente en incentivar la buena

actitud alimenticia mediante el consumo de un producto de buen sabor.

3.3 Sistematizacion del problema
3.3.1 Falta de determinacion de la estructura organizacional
3.3.2 Desconocimiento del Mercado

3.3.3 Inexistencia de un analisis econémico

4. Objetivos

4.1  Objetivo General:

Elaborar un plan de negocios para la empresa propuesta, con el fin de establecer la

viabilidad o no hacia la a implementacién de este negocio en nuestra ciudad.



4.2  Objetivos Especificos
o Elaborar una correcta planeacion estratégica empresarial y determinar una
adecuada estructura organizacional junto con estudios técnicos para la
colocacidon de un negocio nuevo en el mercado local.
o Efectuar una investigacion de mercados, para determinar tendencias de
consumo hacia el producto y conocer la cantidad clara de mercado potencial.
0 Presentar un andlisis econdmico — financiero, para determinar la factibilidad

de este proyecto en nuestra ciudad.

5. Descripcion del Objeto de Estudio

El producto ofrecido por nuestra empresa se basa en la utilizacion de materia prima
totalmente natural para elaborar galletas, la cual garantizard a los consumidores la
confianza de poseer un alimento no solo rico en nutrientes; sino también; especial y
diferenciada de las demés por su sabor, con el fin de que los clientes juzguen por si
solos la calidad del producto y los beneficios que produce su consumo. Este bien esta
dirigido principalmente a personas comprendidas entre 20 y 70 afios, enfocandonos
primordialmente a las mujeres y personas con algun tipo de enfermedad, siendo

mediadores para la preservacion de la salud .

El valor agregado que tendra nuestra empresa se basa en brindar nuestro producto
de manera personalizada, segin la necesidad y preferencia de cada cliente,
facilitando nutricionistas que aborden sobre las necesidades alimenticias segun el
tipo de persona y brindando consejos adicionales concernientes a un régimen

alimenticio adecuado.

La propuesta para la creacion de esta empresa, permitird contribuir a crear fuentes de
trabajo, generar valor agregado en las actividades de produccion, contar con un

trabajo que a més de ser un sustento econémico, nos permita incursionar en el campo



empresarial, el mercado, en donde esperamos tener una realizacién personal y

obtener buenos resultados econémicos.

6. Justificacion del Tema
Las razones por las cuales se elabora el presente trabajo de investigacion, estan

justificadas y basadas en los siguientes criterios:

En un criterio teodrico: se visualizan, detallan y explican los temas referentes a
planificacién estratégica, investigacion de mercados, plan de ventas, analisis
economico y financiero, los mismos que ayudaran a alcanzar el objetivo final que es

conseguir la implantacion de esta empresa en el mercado local.

En un criterio institucional: es primordial para la carrera que hemos seguido, la
Administracion de Empresas, poder elaborar un plan de negocios, ya que el principio
fundamental impartido académicamente en las aulas universitarias correspondientes
a nuestra especialidad, es la creacion de una nueva empresa que contribuya personal

social y culturalmente al avance del pais.

En un criterio personal: es importante este tipo de empresas ya que se busca
satisfacer la necesidad apremiante de muchas personas que necesitan consumir
productos de origen natural que no solo preserven su estética, sino también su salud
mental y fisica en general. Es para nosotros grato poder contribuir a una sociedad que
Ileva consigo el peso de contraer enfermedades que los pueden llevar hasta la muerte,
brinddndonos de esta manera la oportunidad de ser parte activa de la continua
campafia para la adquisicion de buenos habitos alimenticios en toda la sociedad, lo

cual nos permitira tener una industria competitiva y con buena vision a futuro.

En un criterio operativo: es razonable considerar un tema de investigacion totalmente
enfocado al conocimiento que tenemos sobre el tema, tomando en cuenta ademas que

se posee tanto de recursos humanos como financiero, fisico y material necesario para



sacar adelante dicho trabajo; también esta a nuestro entero alcance la informacion de
libros provenientes de la biblioteca universitaria; se sefiala ademas que se dispone de
un espacio de tiempo para llevar adelante el trabajo investigativo y la entera

predisposicion para realizarlo.

En base al impacto que se tendra: Contribuira no solo a un beneficio econémico sino
también que a la disminucion de la falta de empleo que existe en nuestro medio,
tanto a nivel personal como de la sociedad en general, colaborando asi al crecimiento
de la economia nacional para de esta manera ser un ejemplo practico de desarrollo
econdmico-cultural para todos los jovenes universitarios y también para aquellos

que desean observar verdaderos resultados a largo plazo para el Pais.

7. Elaboracion del Marco de Referencia.

7.1 Marco Teorico:
La teoria en la que se sustenta el presente trabajo se relaciona con los siguientes

conceptos:

Plan de Negocios:

Segun el autor Nassir Sapag Chain, en su obra Evaluacion de Proyectos en el cual
trata sobre un plan de negocios establece que el mismo es un documento utilizado
como herramienta de trabajo que sefiala los aspectos de un proyecto empresarial a
emprender junto con los lineamientos necesarios para dicha implementacion para de
esta manera conocer una posible factibilidad o no de la idea que se esta concibiendo
para ponerlo o no en marcha. Este plan es fundamental para conocer las fuentes de
financiamiento, los socios o inversionistas y sirve como guia para quienes estén al

frente de la empresa.

En el proceso de elaboracion del plan de negocios se analiza el entorno o mercado

de la actividad empresarial y se interpretan los resultados que se obtienen si se



implementa la empresa para determinar las variables que intervienen para decidir

correctamente una Gptima asignacion de recursos.

El valor principal de su plan de negocios sera la creacion de un proyecto escrito que
evalue todos los aspectos de la factibilidad econdmica des su iniciativa comercial con

una descripcion y analisis de sus perspectivas empresariales (pag. 23).

Planeacion estratégica:

Segun el autor Arnold Smith, en su obra Strategy and Bussines Policy, dice que la
administracion o planificacion estratégica es el proceso de examinar, el medio presente
y el futuro, para formular los objetivos de la organizacién y tomar, implementar y
controlar decisiones enfocadas a conseguir estos objetivos en el medio presente y el

futuro (pag. 4).

Investigacion de mercados:

Segun un articulo sobre investigacion de mercados determina que éste es un método
para recopilar, analizar e informar los hallazgos relacionados con una situacion
especifica en el mercado, se utiliza para poder tomar decisiones sobre la introduccion
de un nuevo producto al mercado, conocer los canales de distribucion adecuados o

determinar las promociones y publicidad adecuada para dicho mercado.

La investigacién de mercado muestra las tendencias de consumo, como los habitos
de compra o las opiniones de los consumidores para de esta manera realizar un buen

plan de mercadeo dirigido a nuestros clientes potenciales. www.sha.gov,15-02-2008.

7.2 Marco Conceptual:

El trabajo de graduacion se basara en los siguientes conceptos:



Empresa
“La empresa es una sociedad mercantil o industrial que toma decisiones sobre la
utilizacion de factores de la produccion para obtener los bienes y servicios que se

ofrecen en el mercado”.Enciclopedia practica de administracion

Estrategia

“Contar con una mejor posicién que los rivales para asegurar a los clientes y
defenderse contra las fuerzas competitivas como son la elaboracion de productos con
la més alta calidad, proporcionar un servicio eficiente lograr menores costos, contar

con una mejor ubicacion geografica”. Enciclopedia préactica de administracion

Diferenciacion
“Estrategia de marketing que trata de resaltar las caracteristicas del producto,
sustanciales o simplemente accesorias, que pueden contribuir a que sea percibido

como Unico”. Enciclopedia practica de administracion

Segmentacion
“Subdivisién de los clientes reales y potenciales de la empresa en grupos

homogéneos.” www.wikipedia.org

Factibilidad
“Estudio de los objetivos, alcances y restricciones sobre el sistema, y a partir de ello
se crean soluciones alternativas para el nuevo sistema, analizando para cada una de

estas, diferentes tipos de alternativas.” Enciclopedia practica de administracion

Distribucion
“Causes o tuberias donde fluyen los productos, su propiedad, su comunicacion, su
financiamiento, pago, asi como también los riesgos que los acompafa hasta llegar a

su consumidor final.” www.wikipedia.org



Mercado

“Delimitacion del tamafio del mercado y analisis de la posibilidad de crecimiento

planteada, definiendo claramente cual es el mercado geogréfico, definiendo los

segmentos del mercado al que se pretende dirigir, situacion del mercado, y una

identificacion clara de los futuros consumidores del producto o servicio.”

Enciclopedia practica de administracion

Demanda:

“Es la cantidad de bienes o servicios que los consumidores estan dispuestos a

comprar a un precio o cantidad dado en un momento determinado”.

www.wikipedia.org

8. Variables
Variables a Investigar Indicadores Técnicas
Empresa - Descripcion - Estructura Organizacional
- Estructura - FODA
- Planeacion - Evaluacion externa, social
estratégica y ambiental
- Estudio - Ponderacion de factores
Tecnico
Mercado - Clientes - Investigacion de mercado
- Marketing - Plan de ventas

- Competencia

Analisis Econdmico - Financiero

- TIR
- VAN
- Punto de

Equilibrio

- Flujo de fondos
- Andlisis de la Oferta y

Demanda




9. Esquema de Contenidos

Capitulo 1: La Empresa

1.1 Estudio Técnico

111
1.1.2
1.1.3
114
1.15
1.1.6

Descripcion del negocio

Localizaciéon Optima

Ingenieria del Proyecto

Distribucion de la planta

Evaluacion Externa, social y ambiental

Manual de Funciones

1.2 Planificacion Estratégica

1.2.1
1.2.2
1.2.3
1.2.4
1.2.5

Etapa Analitica

Etapa Filosofica

Etapa de Disefio y Formulacion
Etapa de Implementacion

Etapa de Control.

Capitulo 2: El Mercado

2.1 Investigacion de mercados

211
212

Encuestas

Tamafio del Mercado

2.1.3 Demanda actual y proyectada

2.14
2.1.5

Analisis de Precios

Competencia (Michael Porter)

2.2 Marketing Estratégico

221
2.2.2
2.2.3
2.2.4
2.2.5
2.2.6

Marca

Empaque
Comercializacion
Canales de distribucion
Publicidad

Promocion



2.2.7

Capacitacion

Capitulo 3: Analisis Econdémico — Financiero

3.1

3.2

Etapa Economica

3.11

3.1.2 Financiamiento de la Inversion

3.13
3.14
3.1.5
3.1.6
3.1.7
3.1.8

Inversion Total

Costos y Gastos
Flujo de Fondos
Punto de Equilibrio
Balance General
Estado de Resultados

Tasa de Descuento

Etapa de Evaluacion

3.2.1
3.2.2
3.2.3
3.24
3.2.5

Tasa Interna de Retorno
Valor Actual Neto
Anélisis de Rentabilidad
Anélisis Costo Beneficio

Analisis de Sensibilidad

Conclusiones y Recomendaciones

Anexos

Bibliografia

10. Metodologia

10.1 Tipo de Estudio

El estudio que guiara este tipo de trabajo es de tipo descriptivo y exploratorio por

cuanto se realizaran las siguientes actividades:

0 Se realizara una investigacion de mercado en el cual se realizara mediante la

herramienta de la encuesta.



o Identificar formas de conducta y actitudes de las personas que se encuentran
en el universo de investigacion ya sea como tendencias o preferencias de
consumo, decisiones de compra.

0 Establecer comportamientos concretos como el nimero de personas que
consumen el producto junto con sus necesidades.

0 Describir y comprobar la posible asociacion de las variables de investigacion
como por ejemplo la relacion que existe entre el precio y el consumo o entre

la edad y el consumo, etc.

10.2 Método

El método que servird de orientacion para la elaboracion del presenta trabajo de
graduacion es el Meétodo Inductivo, porque el trabajo se iniciard analizando
situaciones particulares de la propuesta de empresa; es decir, se analizara el plan
estratégico, se realizara la investigacion de mercados, las estrategias de marketing, y
por ultimo el estudio econémico — financiero, con la finalidad de llegar a concebir un

exitoso plan de negocios.

10.3 Procedimiento

En el presente trabajo de graduacién se empleard como procedimiento el método de
analisis y sintesis porque es un proceso que permite al investigador conocer la
realidad mediante la explicacion de un hecho o fendémeno, el cual no puede
aceptarse sino ha sido conocido como tal, partiendo de la identificacion de las partes
gue conforman el todo, iniciando con los elementos mas simples de conocer hasta
ascender al conocimiento de lo mas complejo.

Al aplicar este andlisis identificaremos cada una de las partes que caracterizan la
realidad en cuanto a la empresa, mercado y estudio econdémico, para de esta manera
establecer las relaciones causa — efecto de estos componentes y a partir de esto llegar

a conclusiones que reflejen la realidad para la implementacion de este negocio.

10.4 Forma de Trabajo



La forma de trabajo serd4 cronoldgica progresiva porque se estudiara desde los
elementos mas basicos hasta los mas avanzados o dicho de otra manera lo que sucede

en consecuencia a algo.

10.5 Técnicas

10.5.1 Investigacion bibliogréafica y documental
Se utilizaré estas técnicas con el objeto de extraer informacion, datos y demas en

torno al tema investigado el cual es el plan de negocios.

10.5.2 Encuestas

Esta herramienta sera utilizada para recolectar informacion atil de las personas que
creamos puedan consumir nuestro producto, el cual se lo realizara al segmento
escogido por nuestro proyecto recogiendo datos de una muestra escogida

aleatoriamente.

10.6Fases de Trabajo

10.6.1 Fase de Diagnostico.- En esta fase se procedera a recolectar la informacion

mediante herramientas descritas anteriormente, organizarla y priorizarla para

su correcta utilizacion.

10.6.2 Fase de Realizacidn.- En esta fase se efectuara la redaccion del trabajo

tomando en cuenta las correcciones impuestas y asesoradas por el director.

10.6.3 Fase de Propuesta.- Aqui se presentara el trabajo con las explicaciones y

requerimientos exigidos por la universidad.

11. Recursos



11.1Talento Humano
Los recursos humanos que van a intervenir en el presente trabajo de grado

son:

11.1.1 Responsables
Las personas responsables de la elaboracion del trabajo de grado son:
0 Viviana Paola Cabrera Romero

0 Ximena Cristina Carpio Cordero

11.1.2 De Asesoria
El profesor asesor para la correcta elaboracion del trabajo de grado propuesto
es:

o Econ. Luis Tondén

11.2 Recursos Técnicos
Los recursos técnicos que utilizaremos para el desarrollo de este trabajo de
grado son:
o 1 Equipo de computacion
0 Internet

o 2 Calculadoras



11.3 Recursos financieros - presupuesto

PRESUPUESTO
N° de . Valor Valor e .,
Orden Detalle Cantidad Unitario | Total Justificacion
1 Derechos de grado 2 170,00 | 340,00 Para _,derechos de
graduacion
Para copias de libros,
2 Copias 40,00 |documentos, folletos,
etc.
Para lapices, borradores,
3 Material de escritorio 30,00 hojas papel bond tam_ano
A 4, correctores, cinta,
grapas, resaltadotes, etc.
4 Carpetas 10 0.25 2.50 Para presentacion de los
avances del trabajo
5 |CDS regrabables 10 200 | 2000 |Para presentacion de
avances (calculos)
Material de impresion Para la impresion de 5
6 P 2 25,00 50,00 |tesis y adelantos de cada
(toner) .
capitulo
7 Subsistencia 40,00 Pa_lra |m9reV|stos de
alimentacion
8 Encuadernado 5 10,00 50,00 Para _encuadernado de
las tesis
9 Imprevistos 40,00 |Para imprevistos
Total: 612,50




12. Cronograma de trabajo

CRONOGRAMA DE TRABAJO

] \ Tiempo en semanzs|  Marg Abril My Jurdo Julip Agosho

Actividades \12341234123412341234123

Consulta bibliografics

Rievisidn de fbros, tevistas, follstos —

Diseeiiiacion de infosmacion

Redaceicn del et capitulo

Recoleccon d documentos & informactan

Diseominacion de documentos e mnfotmacion

Realmaciin del diagnastico del mercado

!
1
]
4
3 [Presentacion y aprobacidn del Lot capitul —
i
T
i
!

Reddacescn del segundo capitulo

10 Presentactan y aprobaciin del 2do eapitulo -

11 [Recolecesdn y disceininaeidn de informacidn m

12 Redaccidr del ercer capitulo

13 Presentacion y aprobacidn del 3ot capibul ]

14 |&nenos —

15 [Redaceidn de la inttoduccidn -

16 |Abstact e

17 (Elaboracsdn del primer bostador de a bests —

1§ [Revistdny cotreceidn del director de tesis !

19 (Levartarsento definstrvo de la tesis —

0 [Eneuademada e

2 Imprevistos —

10 Presentacidn en secetads (aprobacidn)
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