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RESUMEN 
 

Este proyecto evalúa la factibilidad de poner en marcha un negocio de una tapa dosificadora 
en Ecuador y posiblemente en el extranjero. Primero se analizará, la administración y 
planificación del proyecto, luego se llevará a cabo un análisis del mercado y comercialización 
y finalmente se evaluará el desarrollo financiero del proyecto. 

 

Palabras clave: tapa dosificadora, producto innovador, sector alimenticio, mercado ecuatoriano, 
análisis de mercado, estudio técnico, evaluación financiera, factibilidad, comercialización. 
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ABSTRACT 
 

This project assesses the feasibility of launching a dosing cap business in Ecuador and possibly abroad. 
First, the project's management and planning will be analyzed, followed by a market analysis and marketing 
assessment, and finally, the financial development of the project will be evaluated. 
 
Keywords: dosing cap, innovative product, food sector, Ecuadorian market, market analysis, technical study, 
financial evaluation, feasibility, marketing. 
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Introducción: 
 

Este proyecto surge de una idea alcanzada desde una visión centrada en la innovación de un 

producto para el mercado que busca bebidas funcionales. Esta idea innovadora es una tapa 

dosificadora, la cual separará una fórmula del líquido dentro de la botella (agua-fórmula), y el 

consumidor los mezclará al instante de querer beberlo. La empresa que determinará la factibilidad 

de este producto dentro del mercado ecuatoriano se llama IFTA COMPANY CIA. LTDA. Su 

principal objetivo es satisfacer las preferencias y necesidades de sus consumidores. Sedeterminará 

su factibilidad a través de un estudio riguroso en los cuales se tomará en cuenta: el análisis de la 

administración y planificación del proyecto, el análisis de mercado ycomercialización, un estudio 

técnico y una evaluación del proyecto. 

Para empezar es importante entender que el mercado global de bebidas se está dividiendo 

en dos macro mercados: uno compuesto por consumidores en países con economías emergentes 

que demandan las grandes marcas y productos tradicionales, como las bebidas carbonatadas, y otro 

en los mercados desarrollados que buscan bebidas funcionales. (Central América Data, 2014) Una 

bebida funcional es aquella que ofrece beneficios para la salud y el autocuidado, las mismas 

pueden ser naturales o pueden tener nutracéuticos adicionados como los minerales, vitaminas, 

omega, proteínas, fibras, l-carnitina etc. (Editor Alimentos, 2015) 

Esto cambiará mucho el mercado de bebidas, ya que los consumidores adquirirán un 

producto de más alta calidad, gracias a que la función de la tapa dosificadora es mantener frescas 

las propiedades de la fórmula, alargando su vida útil funcional, dentro de la tapa. Como empresa, 

a través de la tapa, logramos entregar un producto que todos buscamos - fresco, duradero, de 

excelente calidad, honesto y eco-friendly.
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Con lo anteriormente mencionado se evidencia la buena calidad de nuestro producto, por lo que 

la tapa dosificadora mantendrá los ingredientes sellados, frescos y sin necesidad del uso de 

conservantes. En la tapa los ingredientes estarán protegidos de la oxidación, del deterioro de sus 

propiedades y de la exposición dañina de los rayos UV. 

La tapa funcionará de la siguiente manera: al girar la tapa, los ingredientes se expulsarán de 

la cámara y se mezclarán instantáneamente con el líquido dentro de la botella, así convirtiéndose 

en una bebida fresca y beneficiosa al momento de consumirla. 

Otro factor importante es que IFTA Company es una pequeña empresa familiar que busca 

ayudar al medio ambiente ya que permite la eliminación de la botella desechable, por lo que 

simplemente rellenando una botella y usando una nueva tapa dosificadora, el consumidor podrá 

crear una nueva bebida y reducir su huella de carbono. La logística del transporte de las tapas 

también ayudarán a reducir la contaminación, por lo que la cantidad de tapas en relación a botellas 

de agua que se pueden transportar es de 1:28 dentro de un container estándar por sus medidas 

físicas. (First Law Cosmic, s.f) Aparte todos los materiales de embalaje utilizados en IFTA 

Company son 100% reciclables. 

 
 

En conclusión, los productos de buena calidad y beneficiosos tanto para el consumidor como 

para el medio ambiente son para un mercado que se está reinventando y nuestro propósito es seguir 

generando una cultura de consumo con tendencia hacia lo funcional, duradero yhonesto. Además 

que uno de los elementos atractivos de la tapa dosificadora es el hecho de poder presenciar la 

preparación del producto al momento de consumirlo. Por esta misma razón, este proyecto describe 

el desarrollo de esta empresa que tiene mucho que ofrecer en el mercado tanto nacional como 

internacional a futuro. 
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Capítulo I: Administración y planificación del proyecto 
 
 

I.I Resumen ejecutivo 
 

En todo el mundo, el consumo de bebidas y alimentos funcionales ha ido creciendo de 

manera acelerada (En Alimentos, 2022), es por ello que este proyecto de producir esta tapa 

dosificadora surge, ya que brindará beneficios al consumidor. IFTA Company, creará una bebida 

funcional e innovadora que combine los componentes de orígenes exóticos tanto como químicos 

para mejorar la calidad de vida de las personas. Existirán distintas fórmulas que la empresa hará 

conocer al mercado nacional a través de la tapa llamada Action Cap. En un futuro se implementará 

un modelo de negocio B2B, donde IFTA Company brindara sus tapas para que otras empresas 

puedan llenarlas con su propio contenido, hasta mientras se dedicara al consumidor. 

 
 
 

I.II Plan estratégico 
 
 

IFTA COMPANY CIA. LTDA., se proyecta como una empresa que ofrecerá la venta de 

bebidas funcionales con dosificación de contenido y adicionalmente las tapas por separado. Su 

principal objetivo es satisfacer las preferencias y necesidades de sus consumidores brindando 

beneficios a su salud. 

Misión: 
 

Crear una empresa que ofrezca un servicio de calidad, con atención rápida, eficiente, para 

así obtener la total satisfacción de sus clientes, mejorando la calidad de vida de los consumidores 

con productos preferiblemente orgánicos e innovadores. 



 
4 

Visión: 
 

Construir una empresa líder en el mercado de bebidas funcionales a través de la 

innovación con miras a expandirse internacionalmente antes del 2024. 

Objetivos del proyecto 
 

● Objetivo general 
 
 

Determinar la factibilidad y viabilidad económica de la creación de un nuevo producto 

innovador que pueda cubrir toda la demanda nacional y con una proyección a expandirse al 

mercado internacional. 

 
 

●  Objetivos específicos  

1. Estimar el tamaño de la demanda a satisfacer. 

2. Determinar el   monto de   inversión   necesario, los costos para   el   desarrollo e 

 implementación de la tapa, distribución y el tiempo que tomará recuperar la inversión.  

3. Analizar la factibilidad y viabilidad financiera de llevar a cabo el proyecto.  

4. Evaluar el negocio y los lineamientos generales para ponerlos en marcha.  

 
 
 

I.III Características del Proyecto 
 

La empresa IFTA COMPANY CIA. LTDA., ofrece un producto innovador en el mercado 

que entra a competir en la industria de las bebidas funcionales. 

Es por ello que el negocio se enfoca en ofrecer un producto de calidad que beneficie la salud y/o 

estilo de vida de las personas que lo consuman. 
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La empresa está enfocada a que los consumidores se sientan vitalizados y con mucha energía 

entre otros factores. El lograr la satisfacción del cliente permitirá que IFTA Company pueda 

transmitir los beneficios de sus tapas y que sea recomendada. Al mismo tiempo se hará publicidad 

y campañas que permitirá a IFTA company ser más reconocida dentro del mercado ecuatoriano. 

 
 

Localización de la empresa: 
 

Las oficinas de la empresa “IFTA COMPANY CIA. LTDA” se encuentran ubicadas en la 

ciudad de Cuenca en la Circunvalación Sur y Camino a Turi condominio “Jardines del Sol” 17- 

22, desde este lugar se manejará toda la parte administrativa de la empresa. 

Las bodegas de la empresa están ubicadas en el Parque Industrial, en donde se encuentra el área 

de producción y logística. A continuación se puede ver las imágenes de las instalaciones: 

Área de Almacenamiento y Logística 
 
 

Figura 1 
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Área de Producción 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

Administración y Organigrama: 
 

IFTA Company es una empresa que está conformada por un excelente equipo de trabajo, que 

cuenta con el conocimiento y la destreza suficiente para llevar a cabo esta gran labor trayendo 

consigo ese deseo irrefutable de éxito. 

Dentro de los miembros que conforman a IFTA Company están: 
 

1. Santiago Moreno: Gerente General / Departamento de ventas y cobranza 

Figura 2 Figura 3 

Figura 4 Figura 5 
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2. Natalia Kuzminski: Administrador / Jefe de exportación 
 

3. Maria Augusta Maldonado: Presidente 
 
 

El equipo de trabajo de la empresa IFTA COMPANY CIA. LTDA es sumamente nuevo, lo 

conforman personas líderes y emprendedoras que poseen el conocimiento suficiente y la destreza 

necesaria para llevar a cargo su labor trabajando con responsabilidad y profesionalismo. 

 
 

Objetivos 
 

Los objetivos de la empresa se enfocan en buscar satisfacer las necesidades de sus clientes y por 

otro lado generar beneficio económico y posicionamiento en el mercado. 

Concretamente se busca: 
 

● Llegar a satisfacer a un gran porcentaje de la demanda insatisfecha del mercado. 
 

● Ser una empresa líder en este producto, así como en los precios de accesibilidad. 
 

● Constituirse como una empresa sólida y confiable del mercado. 
 

● Crear y mantener una imagen importante hacia los clientes que existen en el mercado. 
 

● Tener un volumen de ventas apropiado para cubrir los gastos y obtener ganancias. 
 

● Desarrollarse de acuerdo con el crecimiento de la demanda, y estudiarla para estar alerta 

a los posibles cambios drásticos. 

● Realizar estudios permanentes hacia la competencia. 
 

● Conocer las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas tanto del ambiente externo 

como del ambiente interno que rodea a la empresa. 
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CAPÍTULO II: Análisis de mercado y comercialización 
 
 

II.I Análisis del macroentorno y del Mercado Específico (oferta y demanda) 
 
 

Según Alba Ranís Franquet, el análisis del macroentorno es empleado para definir fuerzas 

externas que tendrán un impacto indirecto sobre una organización y que existen haya o no actividad 

comercial. Otro factor importante que menciona es que la empresa no podrá influenciar de 

ninguna manera al macroentorno. Con el estudio del macroentorno se puede crear una buena 

planificación y estrategia que permita el desarrollo correcto de la empresa naciente, permitiendo 

afrontar amenazas y aprovechar oportunidades. 

 
Ahora bien, para el proyecto, se tomaron varios datos demográficos que ayudaron a 

determinar un segmento del mercado ecuatoriano que se podía satisfacer. Se basó en datos de 

estratificación del nivel socioeconómico sacados del Instituto Nacional de Estadística y Censos. 

Para este proyecto, se concentró en los niveles A, B y C+. La razón es por lo que el precio de 

nuestro producto ($1,31 USD) no es asequible para todo el mercado ecuatoriano sino los grupos 

que cuentan con características específicas. En la siguiente página se mostrará como son divididos 

los niveles y cuáles son sus características. 

 
En la siguiente parte del capítulo, se evidenciarán los datos de las ventas de productos 

específicos parecidos a la tapa dosificadora de los años 2016 hasta 2020. Estos productos 

específicos son: el Complejo B y Concentrados naturales, mezclas de provitaminas y vitaminas 

estén o no en soluciones, incluso los concentrados naturales como: el concentrado de vitamina A 

y D, etc. Con esto, se podrá determinar una proyección de ventas a cinco años con una base 

proyectada firme. 
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Por otro lado se investigará sobre las ventas de las principales empresas de fabricación de 

productos farmacéuticos (ya que en ese sector existe la mayor cantidad de ventas de concentrados), 

en millones de dólares (2017) y que porcentaje abarca la venta de concentrados dentro de estas 

farmacéuticas. Finalmente se pronosticarán las ventas del proyecto. 

 
En la siguiente página se puede evidenciar la clasificación de los distintos niveles 

socioeconómicos sacados del Instituto Nacional de Estadística y censos. 

 
Nivel A 

 
 

Figura 6 
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Figura 7 

 
 
 

Fuente: INEC 
 
 
 

Nivel B: 
 

Figura 8 
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Figura 9 

 
 
 
 
 

Fuente: INEC 
 
 
 

Nivel C+ 
 

Figura 10 
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En base a esta información, en la siguiente tabla se puede apreciar el segmento de mercado al 

cual IFTA Company venderá sus productos. 

Tabla 1 

 
Población total CUE, GYE, UIO, TUN, El 

Oro 

 
 
8.039.139,00  

 

Nivel A  1,90%   

Nivel B  11,20%   

Nivel C+  22,80%   

Demanda 35,90%  
 
2.886.050,90 

 
 

La demanda fue calculada tomando en cuenta los tres niveles (A, B y C+) en las ciudades: 

Cuenca, Guayaquil, Quito, ciudades dentro de Tungurahua y El Oro. Con estos datos se puede 

evidenciar que IFTA Company podrá cubrir alrededor de un 36% de la población ecuatoriana lo 

cual equivale a 2.886.050,90 personas. 
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El siguiente paso en el análisis del macroentorno fue encontrar artículos fabricados por 

las empresas, según su clasificación central de productos. Se pueden apreciar estos datos desde el 

año 2016 al 2020. 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

Tabla 2 

Tabla 3 

Tabla 4 
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Tabla 5 

 
 
 
 

Con estos datos se procedió a calcular la base proyectada, la cual se puede apreciar en la 

siguiente tabla. 

Tabla 6 

Tabla 7 
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La base proyectada fue de 392.928 L tomando en cuenta ambas concentraciones (Complejo B y 

concentrados naturales). Con esto se prosiguió a pronosticar las ventas del proyecto. Se usó el dato 

anteriormente mencionado (392.928 L) como referencia y punto de inicio para el primer añodel 

pronóstico de ventas. 

En la siguiente tabla se evidencian los cálculos. 
 

Tabla 8 

 
 
 

 
Con estos datos se pronostica vender al final de los próximos cinco años un total de 

14.333,77 litros de las dos fórmulas lo que equivale a $2.358.151,67 USD. 

En esta parte del proyecto se indagó sobre las ventas de las principales empresas de 

fabricación de productos farmacéuticos (en millones de dólares) dentro del Ecuador, como 
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también la caracterización de la producción farmacéutica, estos datos fueron sacados de la Cámara 

de Comercio de Guayaquil para determinar el porcentaje de ventas dentro del mercado 

ecuatoriano, que IFTA Company podría abarcar. 

Tabla 9 

 
 

Se analizaron las cinco farmacéuticas con la mayor cantidad de ventas en el Ecuador y 

cuatro farmacéuticas con la menor cantidad de ventas en el Ecuador. Gracias a esta información, 

se llegó a un estimado promedio de cuánto IFTA Company podría participar dentro del mercado 

ecuatoriano. Este dato se puede apreciar en la tabla llamada “Pronóstico de las ventas del Proyecto” 

en el casillero denominado “% de ventas del proyecto”. 

Junto al análisis que se hizo sobre las farmacéuticas, se puede apreciar la investigación 

hecha sobre la cantidad de concentrados naturales y productos similares que venderá IFTA 

Company, y las cantidades que se venden dentro de las farmacéuticas anteriormentemencionadas. 

Con este dato se tomó referencia el porcentaje del mercado ecuatoriano en el que IFTA Company 

participa también. 
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Tabla 10 

 
Finalmente, después de proyectar las ventas que fueron basadas en el segmento demercado 

en el que IFTA Company se enfocará, (el 35,9% de la población ecuatoriana) que equivale a una 

población de 2.886.050,90; y después de investigar las ventas de productos similares y 

farmacéuticas que vendían productos similares, se pudo llegar a la conclusión que IFTA Company 

podría llegar a vender 14.333,77 litros, equivalente a $2.358.151,67 USD durante los primeros 

cinco años. 

 
 

II.II Análisis FODA 
 

Un análisis FODA evalúa las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, de un 

negocio. Es una herramienta que puede ayudar a analizar lo que una empresa hace mejor ahora y 

diseñar una estrategia exitosa para el futuro. El análisis también puede descubrir áreas del negocio 

que están frenando al mismo o que sus competidores podrían explotar si no se protege. Esta técnica 

examina tanto los factores internos como los externos, es decir, lo que sucede dentroy fuera de su 

organización. Entonces, algunos de estos factores estarán bajo el control de la empresa y otros no. 

En cualquier caso, la acción más sabia que puede tomar en respuesta se hará más clara una vez que 

la empresa haya descubierto, registrado y analizado tantos factores como sea posible. (Mind Tools, 

2021) 
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Después de conocer el significado de un análisis FODA, IFTA Company vio conveniente 

hacer uno. Se puede apreciar el mismo en la siguiente tabla. 

Figura 11 

 
 

II.III Producto: 
 

ACTION-CAP es una tapa que proporciona una fórmula de producto concentrado en su 

interior. Al girarlo permite que esa fórmula se desprenda de la tapa dosificadora y se mezcle 

instantáneamente con el líquido dentro de la botella. El sistema brinda a los formuladores y 

comercializadores la mejor y única oportunidad de aumentar y mejorar significativamente la 

eficacia funcional, la dosificación, la mezcla y el impacto sensorial de sus productos. 
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La solución que brinda ACTION-CAP es que al eliminar el oxígeno de la cápsula, ACTION- 

CAP reduce y previene la degradación y elimina la necesidad de conservantes químicos en 

productos perecederos. Para aplicaciones químicas, médicas y farmacéuticas, la dosificación 

precisa y la mezcla instantánea proporcionadas por ACTION-CAP eliminan lacomplejidad y 

permiten sistemas de envasado revolucionarios. 

ACTION-CAP está llena de oportunidades, se puede aplicar a bebidas, nutracéuticos, 

aireación, higiene, cuidado del cabello, productos farmacéuticos, químicos y mucho más. Este 

producto se diferencia de otros productos porque primeramente, no existe un cambio en el 

comportamiento del consumidor y al activar a ACTION-CAP se proporciona una interesante 

interacción entre el producto y el consumidor, ya que al agitar el producto y el mismo mezclarse, 

sirve como confirmación visual de la demanda de un producto funcional e instantáneo. 

ACTION-CAP tiene las siguientes ventajas: 
 

• No requiere ningún cambio en el comportamiento del consumidor para activar. 
 

• Los ingredientes activos se conservan hasta el momento de consumir. 
 

• Mejora la integridad del producto. 
 

• Elimina conservantes. 
 

• Prolonga la vida útil del producto. 
 

• Asegura una dosificación precisa. 
 

• Amigable con el medio ambiente. 
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En las siguientes imágenes se puede apreciar al producto (ACTION-CAP): 
 
 
 

 
 

II.IV Precio: 
 

El precio convenido para la adquisición del producto será competitivo, teniendo en cuenta 

que somos nuevos en el mercado y el producto también lo es. IFTA Company no se va a 

descuidar de los niveles mínimos de ganancia para mantener los márgenes de utilidad, ya que de 

esto dependen los ingresos futuros y la estabilidad de la empresa. 

El precio de la tapa será relativamente superior a los productos similares dentro del 

mercado ecuatoriano y mantendrá las expectativas de los clientes, haciendo que, una vez probado 

el producto, quieran volver a adquirirlo no sólo por su calidad sino por su funcionamiento y 

beneficios. 

Después de hacer una investigación en cuanto a los precios de productos similares en el 

Ecuador se pudo verificar que el P.V.P $1,99 USD es el ideal para ACTION-CAP. La razón por 

esto es que el TONWAS, un producto con el mismo funcionamiento de la tapa dosificadora de 

IFTA Company tiene un P.V.P de entre $1,85 - 2,25 USD. (Fybeca, 2022) De igual manera, los 

Figura 12 
Figura 13 

Figura 14 
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sueros orales como el Pedialyte y el Hidraplus que contienen electrolitos (por lo que son 

consideradas bebidas funcionales) entre otros varían entre $3,49 – 3,96 USD. (Fybeca, 2020) 

 
 

II.V Canales de Distribución: 
 

La estructura de la distribución consta del siguiente esquema: 
 
 
 

Estructura de Distribución del Producto 
 
 
 

 
 
 
 
 

Productor: Se refiere a la empresa que va a maquilar el producto para poder ofertar a nuestros 
 

clientes. 
 

Distribuidor: Es la persona u organización que se encarga de vender las tapas dosificadoras con 
 

su equipo de ventas. 
 

Mayorista: Son los almacenes que se encargarán de vender al minorista u otros mayoristas. 
 

Consumidor Final: corresponde a los clientes que consumen directamente. 
 

Con estos elementos, la comunicación entre los miembros de la cadena productor y 

consumidor tendrán un contacto directo que representa otra ventaja al percibir las necesidades 

expectativas y deseos de los clientes y poder mejorar constantemente el servicio y el 

producto. 

Figura 15 
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II.VI Estrategias de venta: 
 

A continuación, se presentan las estrategias que se utilizarán para dar a conocer este nuevo 

producto, tomando en cuenta las tendencias presentadas en la actualidad: 

 
1. Elaboración de un plan Key Accounts: 

 
● Desarrollar papelería de la marca, carpetas, tarjetas de presentación 

 
● Desarrollar un documento de propuesta y presentación del producto. 

 
● Desarrollar plan de visitas y negociación. 

 
● Buscar intermediarios bien relacionados. 

 
● Desarrollar una propuesta para negociación internacional. 

 

2. Elaboración de un plan comercial 
 
 

● Validación del producto. 
 

● Validación de imagen de marca y empaque. 
 

● Desarrollo de Plan de promociones. 
 

● Elaboración de Plan y presupuesto de ventas. 
 

● Contratar y entrenar equipo Comercial. 
 

3. Incentivar la frecuencia del consumo 
 

● Desarrollo de línea comunicacional y gráfica para promover el consumo semanal. 
 

● Elaboración de packs “semanales”. 
 

● Activaciones en gimnasios (Crossfit, Yoga, Telas, TRX, escalada, Tracking, etc.) 
 

● Plan de comunicación a través de influencers. 
 

● Alianzas con nutricionistas y deportólogos. 
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● Alianzas con farmacéuticas. 
 

4. Construir una marca valorada y aspiracional 
 

● Desarrollar un plan de marketing digital (Instagram, Facebook, blog, Twitter etc.) 
 

● Producción de fotos y videos de: 
 

● Estilo de vida. 
 

● Productos saludables y orgánicos. 
 

● Desarrollo de una historia de la marca. 
 

● Plan de Relaciones Públicas con vocera de la marca. 
 
 
 

II.VII Estudio de la comercialización - Plan de Marketing: 
 

Nuestro plan de marketing se realizará en su gran mayoría a través de redes sociales. La 

razón de esta decisión es que el 81% de la población ecuatoriana usa las redes sociales, es decir, 

14.60 millones de personas (Medina, 2021). A través de este tipo de publicidad y marketing 

segmentaremos eficazmente al cliente y tendremos atención personalizada con el/la mismo/a. 

Proveeremos mayor información al público interesado en nuestro producto, expondremos 

promociones y publicidad y colocaremos una mayor recordación de marca en la mente de 

nuestro consumidor en general. 

El área de marketing/publicidad será tercerizada y manejará la empresa Camello Viral, y 

ofertará los siguientes servicios: 

Redes sociales: Camello Viral se encargará de diseñar, construir y administrar estrategias 

efectivas de comunicación en las distintas plataformas sociales en Internet, con el propósito de 
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establecer y sostener una relación duradera y recíproca con cada comunidad, fidelizando nuestros 

consumidores. 

Herramientas de Administración y monitoreo: Camello Viral ha calificado con ser 

sobresaliente, al demostrar que maneja herramientas efectivas y de vanguardia para la 

administración y monitoreo de nuestras campañas que son impulsadores para su mayor 

efectividad, como: Similarweb, Socialbakers, Tracx, etc. 

Estrategia: La estrategia de Camello Viral está basada en ocupar las plataformas de Google 

Search, Google Display, Programática, WhatsApp y Pinterest, para crear tráfico y crecimiento de 

una comunidad en plataformas de Instagram, Facebook y Blog, en las cuales sacarán 20 anuncios 

mensuales siendo este uno diario sobre: los beneficios de la tapa dosificadora, videos de cómo 

funciona la tapa dosificadora en las bebidas que la ocupan, beneficios de las bebidas frente a 

deporte, trabajo y vida cotidiana e información selecta para la comunidad de 

ACTION-CAP/IFTA Company. 
 

Optimización Plan de Medios: Dentro de la estrategia está la revisión y optimización del plan de 

plataformas sociales, en la cual se revisará cada 6 meses si la estrategia debe continuar o debe ser 

optimizada. 

Piezas gráficas para apoyo de plan de medios: Siendo parte esto del contrato con Camello Viral, 

ellos revisarán las imágenes y escritura que se llevará a cabo en cada una de las publicaciones, 

creando las imágenes, tomando fotografías o comprándolas en internet. 

Reportes Mensuales: Cada mes, Camello Viral nos entregará reportes de cada una de las 

campañas, y el impacto que ha causado en las diferentes plataformas sociales, desglosando 

interacción de la comunidad, crecimiento de la comunidad comparándola con el mes anterior. 
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CAPÍTULO III: Estudio Técnico: 
 

El estudio técnico consiste en la contemplación de los aspectos técnicos operativos 

necesarios usados de manera eficiente y de los recursos disponibles para producir un bien 

deseado. En este estudio se determina el tamaño óptimo del lugar de producción, su localización, 

instalaciones y organización. Es importante este estudio ya que hace posible llevar a cabo una 

valorización económica de las variables técnicas del proyecto, que a la vez permiten una 

apreciación aproximada de los recursos necesarios para el proyecto y proporcionan información 

de utilidad al estudio financiero. (Gómez A.M, s.f.) 

 
 

III.I Determinación del tamaño óptimo: 
 

El tamaño óptimo de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades 

producidas por año. Es considerado óptimo cuando se opera con los menores costos totales o la 

máxima rentabilidad económica. Para empezar, y lo más importante a analizar es el tipo de 

manufactura que deberá emplearse para elaborar el producto bajo estudio. Esto significa que se 

debe de tomar en cuenta la actividad de tomar insumos, como las materias primas, mano de obra, 

energía, entre otros. (Terrazas, 2013) Dicho esto, IFTA Company necesita espacio para un molde 

que consiste en dos partes. La primera parte del molde tiene las siguientes medidas (L*W*H): 

53*50*62 cm. La segunda parte que encaja con la primera tiene las siguientes medidas 

(L*W*H): 68*60*78 cm. Con estos datos se evidencia que no se necesitará un espacio más 

grande que 3*3 m para el molde dentro del establecimiento. Cuando se trata de materia prima, se 

iniciará con 5000 kg de polipropileno que se presenta en sacos con las siguientes medidas por 

saco (L*W*H): 88*55*25cm. Como cada saco contiene 25 kg, para conseguir 5000 kg se 

necesitará importar 200 sacos. Por lo tanto, y tomando en cuenta el espacio que ocupará la 
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materia prima se decidió que se necesitaría una espacio de mínimo 40 m2. Finalmente, para el 

líquido que se vaya a introducir dentro de las tapas no será determinada la cantidad hasta llevar a 

cabo el plan de marketing y establecer la cantidad que se vaya a vender. El principal fin, es 

garantizar que los productos se elaboren con materia prima segura para la salud humana y con 

ello la obtención de productos naturales que respondan las exigencias actuales del mercado. 

 
 

Localización de la empresa: 
 

Las oficinas de la empresa IFTA COMPANY CIA. LTDA se encuentran ubicadas en la 

ciudad de Cuenca en la Circunvalación Sur y Camino a Turi condominio “Jardines del Sol” 

17-22, desde este lugar se manejará toda la parte administrativa de la empresa. 

Las bodegas de la empresa están ubicadas en el Parque Industrial, al igual que el área de 

producción y logística. Es estratégica la decisión de la ubicación ya que el molde y la materia 

prima estará dentro de una tercera empresa que tiene vastos conocimientos de moldes y que lleva 

más de 20 años trabajando con los mismos. IFTA Company sabe que si llegará a pasar cualquier 

inconveniente, esta empresa podrá ayudar en el mantenimiento del molde. 

 
 

III.II Ingeniería del proyecto: Proceso de Producción 
 

Materia Prima e Insumos: Es claro que para la producción del concentrado se necesitarán 8 

gramos para llenar cada unidad. En la primera tabla se puede apreciar en qué consistirá la tapa 

con el contenido energizante. En la tabla que le sigue, se podrá ver las especificaciones y 

cantidades que lleva la tapa con el contenido hidratante. 
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Tabla 11 

 
 
 

 
 
 

Tabla 12 
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Ingeniería del Producto: 
 

La fábrica coordina todo el proceso de recolección de materia prima para poder procesar y 

comenzar la producción en su fábrica y finalmente entregar el producto final. 

Programa de producción: 
 
Tabla 13 

 
 

PRODUCTOS NOMBRE FÁBRICA 

Fabricación tapa dosificadora INMEPLAST 

Fabricación fórmula y envasado en tapa 

dosificadora 

INNOVAQUIM 

 
 

Flujograma de procesos productivos: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figura 16 
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II.III Análisis de los procesos organizacionales: 
 

El análisis de los procesos organizacionales es una disciplina que brinda una diversidad de 

modelos, técnicas y herramientas para abordar y tratar diferentes problemas (ambiente interno y 

externo) que atraviesa una organización. Conjuntamente, ayuda al abordaje y al tratamiento de 

cuestiones claves que determinan (directa o indirectamente) el desempeño organizacional. (Cueto, 

s.f.) 

Dentro de los miembros que conforman a la compañía IFTA están: 
 

1. Santiago Moreno: Gerente General / Departamento de ventas y cobranza 

Experiencia en el mercado publicitario como Gerente. 

2. María Augusta Maldonado: presidente / Administrador 

Experiencia en el mercado automotriz como Gerente y Sub-Gerente. 

3. Natalia Kuzminski: Jefe Departamento Exportación y Administración 

Experiencia con empresas start-ups y en importación y exportación. 

El equipo de trabajo de la empresa IFTA COMPANY CIA. LTDA es sumamente nuevo, 

lo conforman personas líderes y emprendedoras que poseen el conocimiento suficiente y la 

destreza necesaria para llevar a cargo su labor trabajando con responsabilidad y profesionalismo. 

Los objetivos de esta organización se enfocan en lograr el bienestar general dejando de lado la 

individualidad. Es decir, por un lado, buscando satisfacer las necesidades de los clientes de IFTA 

Company y por otro lado generando beneficio económico y posicionamiento en el mercado. 
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Organigrama: 
 

Este proyecto busca crear y conformar una empresa por un equipo multidisciplinario de 

profesionales que velarán por el cumplimiento de los compromisos adquiridos tanto internos como 

externos en una organización funcional. La empresa IFTA COMPANY CIA. LTDA, presenta un 

organigrama vertical en el que podemos apreciar claramente las líneas de autoridad y 

responsabilidad que siguen todos y cada uno de los miembros que conforman este equipo de 

trabajo. 

 
 

Figura 17 
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Distribución de funciones y responsabilidad: 
 

La organización administrativa se refiere a la estructura técnica de las relaciones que deben darse 

entre las jerarquías, funciones y obligaciones individuales necesarias para una mayor eficiencia de 

las diferentes actividades. (Ministerio de Hacienda, 2003) Es así como la estructura
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administrativa que presenta la empresa IFTA COMPANY CIA. LTDA al momento contará con un 

gerente quien dirigirá todos los procesos de la empresa, adicionalmente manejará ventas y cartera, y 

una presidente/administradora. También contará con un departamento de exportación interno. El 

departamento de producción, logística y marketing se trabajará de manera tercerizada. 

 

Función del Gerente: 
 
 

 
RESPONSABILIDADES 

 
Materiales: Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso. 

 
Información Confidencial: Maneja en forma directa un grado de confidencialidad alto. 

 
Toma de Decisiones: Las decisiones que se toman se basan en políticas específicas, en 

procedimientos definidos para lograr objetivos específicos, mejorar métodos o establecer técnicas 

y estándares. Sumado a estas responsabilidades gerenciales, sumamos las siguientes. 

 
 

Área de Ventas - Cobranza 
 

El Gerente de la empresa se encargará de la coordinación y seguimiento de las ventas. 
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RESPONSABILIDADES 
 

Materiales: Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso. 
 

Información Confidencial: Maneja en forma directa un grado de confidencialidad alto. 
 

Toma de Decisiones: Las decisiones que se toman se basan en procedimientos y experiencias 

anteriores para la ejecución del trabajo a nivel operativo. 

 
 

Área de Producción y Logística: Toda la producción de las tapas y bebidas se las trabajará de 

manera tercerizada con una empresa que está calificada para el desarrollo de este proceso 

certificada con Norma ISO-9001, la misma se va a encargar de la distribución de la mercadería a 

sus distintos destinos, que por el momento será supervisada por el gerente hacia las empresas 

tercerizadas. 

RESPONSABILIDADES 
 

Materiales: Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso. 
 

Información Confidencial: Maneja en forma directa un grado de confidencialidad alto. 
 

Toma de Decisiones: Las decisiones que se toman se basan en políticas específicas, en 

procedimientos definidos para lograr objetivos específicos, mejorar métodos o establecer técnicas 

y estándares. 
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Función de la Presidente / Administradora. 
 
 
 

 
 

Área Administrativa: 
 

Será la encargada de administrar los recursos que posee la empresa, en la organización y 

distribución de actividades a las personas para trabajar de manera eficiente cumpliendo con los 

requerimientos de los clientes, en esta área estará el gerente que coordinará las ventas y cobranza 

de la compañía. 

RESPONSABILIDADES 
 

Materiales: Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso. 
 

Dinero: Es responsable directo de bancos. 
 

Información Confidencial: Maneja en forma directa un grado de confidencialidad alta. 
 

Toma de Decisiones: Las decisiones que se toman se basan en procedimientos y experiencias 

anteriores para la ejecución del trabajo a nivel operativo. 
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Función de la jefe de exportación: 
 
 

 

Área de Exportación: El departamento de Exportación se encargará de llevar las exportaciones de 

la empresa con el cliente en el extranjero. El jefe de exportaciones se encargará de coordinar con 

su equipo la búsqueda de nuevos contactos y seguir con los ya existentes, elegir a los distribuidores 

de la región, participar en las negociaciones con los diferentes importadores, tramitación de 

procesos de exportación, establecer contacto con aduanas, consultorías,transportistas. También 

coordinará información de cada mercado, análisis de la competencia y atenderá ferias 

internacionales. 

RESPONSABILIDADES: 
 

Materiales: Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso. 
 

Información Confidencial: Maneja en forma directa un grado de confidencialidad alto. 
 

Toma de Decisiones: Las decisiones que se toman se basan en políticas específicas, en 

procedimientos definidos para lograr objetivos específicos, mejorar métodos o establecer técnicas 

y estándares. 
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CAPÍTULO IV: 
 

IV.I Evaluación financiera 

Inversión Inicial: 

Después de un estudio financiero minuciosamente hecho se pudo evidenciar los siguientes 

resultados. Para empezar, se hizo una recopilación de datos de la inversión inicial. Se llegó a la 

conclusión que IFTA Company tendría que empezar con un inversión de: $167.614 USD. 

Tabla 14 
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Roles de Pago: 
 

En cuanto a los roles de pago, se estableció que el gerente tendrá un salario que consiste en 
 

$2500,00 USD mensuales y dos vendedores con un salario de $500,00 USD cada uno. 
 

Tabla 15 

 

 
Tomando en cuenta el sueldo básico, aporte patronal, aporte personal, décimo tercero, décimo 

cuarto y vacaciones acumuladas para el Gerente se llegó a un total de $40.320,00 USD hasta el 

año 2027. Esto se puede apreciar en la siguiente tabla. 

Tabla 16 

 
 

De igual manera, tomando en cuenta el sueldo básico, aporte patronal, aporte personal, décimo 

tercero, décimo cuarto y vacaciones acumuladas para el vendedor se evidenció que dentro de cinco 

años IFTA Company tendrá que pagar un total de $39.405,00 USD, tomando en cuenta queson dos 

vendedores. 
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Tabla 17 

 
 
 
 

Gastos: 
 

Ahora bien, en toda empresa existen gastos operacionales, son aquellos gastos que se derivan del 

funcionamiento normal de una empresa (Santos Aznaran, 2022). Hemos tomado en cuenta los 

gastos de administración que consisten en: agua, luz, internet, roles de pago, contador, y otros. 

También nos enfocamos en los gastos de marketing como el arte, pautas y el pago a la agencia 

publicitaria, estos sumaron en total $17.400,00 USD anualmente. El total durante cinco años es de 

$78.168,00 USD. Esto se puede apreciar en las siguientes dos tablas. 
 
 

Tabla 18 
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Tabla 19 

 
 

Precio del producto: 
 

Se decidió empezar con la producción de 10,000 tapas dosificadoras en base al estudio de 

segmentación de mercado explicado en Capítulo II. En las siguientes tablas están los costo 

especificados de cada tapa dosificadora, dependiendo de su función que IFTA Company sacará al 

mercado. 
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Tapa Dosificadora con contenido energizante: 
Tabla 20 

 

 

Se lanzarán exactamente 5000 tapas con contenido energizante y 5000 tapas con contenido 

hidratante. En la siguiente tabla se puede apreciar el estudio del costo del producto de la tapa con 

contenido hidratante 
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Tapa Dosificadora con contenido hidratante: 
Tabla 21 

 

 
 

En conclusión tanto el costo de la tapa energizante como la tapa hidratante tendrá un costo de 
 

$63,46 USD por caja, la cual contendrá 72 tapas y la unidad tendrá un costo de $0,8814 USD. 
 
 
 

Plan de ventas: 
 

Se empezará con 5000 tapas de la bebida hidratante y 5000 de la bebida energizante. El plan de 

ventas de IFTA Company es aumentar 350 tapas cada mes tanto para las tapas que traen 
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contenido hidratante como para las tapas que traen contenido energizante. En cuanto al precio, se 

multiplicará el precio unitario que es de $1,31 USD por las 10,000 tapas, como resultado dando 

$13.161,38 USD el primer mes. Luego por el aumento de las 350 tapas para el siguiente mes el 

total aumentará a $13.622,02 USD y así sucesivamente. Este análisis se realizó tomando en cuenta 

el IVA dentro de los siguientes cinco años. En la siguiente tabla se puede apreciar el plan de ventas 

anual. Al final de los cinco años se espera llegar a un total de ventas de $508.113,33 USD. 

 

Tabla 22 

 
 

Plan de compras: 
 

Tomando en cuenta el costo unitario de la tapa ($0,88 USD), también el aumento mensual de 350 

tapas que se van a vender por producto, se puede evidenciar el total anual en dólares junto al valor 

del IVA durante los siguientes cinco años, en la siguiente tabla. Dando como resultado un estimado 

de $340.286,58 USD para el año 2027. 

Tabla 23 



 

Estado de Resultados: 
 

Traducido en la tabla, se evidencia que para el año 2023 la utilidad neta será de un total de 
 

-$25.601,00 USD y para el año 2024 la utilidad neta mejorará y será de -$10.671,00 USD dando 

como resultado una utilidad neta negativa. Sin embargo para el 2025 se muestra recuperada la 

inversión y un resultado positivo de $3.338,00 USD. Para el quinto año (2027) se puede apreciar 

que la utilidad neta será positiva también y se estima que llegará a $46,163.00 USD lo que 

representará un crecimiento del 10,18%. 

Tabla 24 

 
 

Flujo de efectivo: Existe una gran diferencia entre el Estado de Resultados, que en general reporta 

activos, pasivos y patrimonio, mientras que el flujo de efectivo reporta ingresos y gastos netos a 

ganancias o pérdidas. En la siguiente tabla se puede evidenciar el total anual del flujo de efectivo 

para IFTA Company. 

 

 

 



 

 
 
 
Tabla 25 

Punto de equilibrio: 
 

Basándonos en la fórmula para hallar el punto de equilibrio que es: (P x U) – (Cvu x U) – CF = 0 

Donde: P representa el precio de venta unitario; U: unidades del punto de equilibrio, es decir, 

unidades a vender de modo que los ingresos sean iguales a los costos; y Cvu: costo variable 

unitario. Se pudo hallar el punto de equilibrio para las tapas que es igual a: 

Punto de equilibrio: 93.976 / (1,31 - 0,88) = 216.180 tapas vendidas por año. 
 

Tabla 26 



 

 
 
Figura 18 

IV.II Métodos que consideran el valor del dinero en el tiempo: VPN y TIR: 
 

El significado de estas dos fórmulas financieras empleadas con frecuencia son el análisis de 

qué tan oportuno puede ser un proyecto para una empresa. Tanto el Valor Actual Neto como la 

Tasa Interna de Retorno se relacionan de forma directa con el flujo de caja y buscan hacer más 

exacto el cálculo del tiempo que un negocio tardará en recuperar su inversión inicial. (Pérez, 2021) 

Para que un negocio sea realmente rentable, el valor del VAN debe ser siempre mayor que 

cero. En cambio, el TIR se refiere al tipo de interés en el que el número VAN es cero. Su función 

es señalar la tasa a la cual recuperaremos la inversión inicial de nuestro negocio transcurrido 

después de cierto tiempo. Con esto dicho, cuanto menor sea el TIR, más rentable será un proyecto. 

Por el contrario, si su valor es mayor del esperado, querrá decir que se trata de un proyecto poco 

rentable y vulnerable ante las tasas de interés de cada momento. (Pérez, 2021) 



 

 

Tabla 27 

 
 

Con el flujo de caja, la inversión inicial y el flujo acumulado tomado de IFTA Company, se 

procedió a sacar el VAN y TIR. Para sacar el VAN, nos basamos en la siguiente fórmula: 

 
 

 
 

Como resultado IFTA Company tiene un VAN de $85.011,00 USD esto quiere decir que el 

proyecto es rentable. 

Para calcular el TIR se usó la siguiente fórmula: 
 

 
 

El TIR calculado de IFTA Company es de: 26%. 
 
 
 

IV.III Análisis de sensibilidad y riesgo: 
 

Para llevar a cabo el análisis de sensibilidad se calculan los flujos de caja y el VAN al cambiar 

una variable. Para calcular la sensibilidad se compara el VAN antiguo y el VAN nuevo, y el 



 

resultado que arroje esta operación deberá ser multiplicado por 100. La fórmula del análisis de 

sensibilidad es: 

Análisis de sensibilidad = ((VANn – VANe) / VANe) x 100 
 

Donde: 
 

VAN n: hace referencia al valor actual neto nuevo. 
 

VAN e: hace referencia al valor actual neto que se tenía antes de realizar el cambio en la variable 

que se está midiendo. 

(Software Delsol, 2022) 
 

En este caso se cambió el VAN a $100.000 USD destinando ese recurso a un Plan de Marketing 

más fuerte. 

Análisis de sensibilidad = (100.000 - 85.011) / 85.011 x 100 = 17,63%. 
 

En este caso, podemos afirmar que, gracias a la introducción de un Plan de Marketing más 

fuerte, se produce un cambio en las ventas que trae consigo un incremento del VAN de casi un 

18%, por lo que esta novedad puede resultar eficaz. 

 
 

IV.IV El impacto Ambiental del Proyecto: 
 

Utilizar la tapa dosificadora ha tenido varios beneficios e impactos positivos hacia al 

ambiente las cuales se especificarán en los siguientes puntos: 

Reducción de residuos: Las tapas dosificadoras ayudan a reducir la cantidad de producto que se 

desperdicia. Mediante el uso de una tapa dosificadora, los usuarios pueden medir la cantidad 



 

exacta de producto que se necesita y evitar usar más de lo necesario. Esto reduce la cantidad de 

producto que se desperdicia y finalmente termina en vertederos u océanos. (IUCN, 2021) 

Menor huella de carbono: El uso de tapones dosificadores también ayuda a reducir la huella de 

carbono de los productos. Cuando los usuarios miden la cantidad exacta de producto que necesitan, 

es menos probable que usen en exceso el producto y necesiten comprarlo con más frecuencia. Esto 

reduce la cantidad de embalaje, transporte y energía necesarios para producir y distribuir el 

producto. (B-cap, s.f) 

Más seguro para el medio ambiente: Las tapas no solamente se pueden usar para bebidas si no para 

productos como detergentes. Algunos productos pueden ser dañinos para el medio ambientesi no 

se usan correctamente. Por ejemplo, usar demasiado detergente para la ropa puede provocaruna 

mayor contaminación en las vías fluviales. Al usar tapas dosificadoras, los usuarios pueden 

asegurarse de que están usando la cantidad correcta de producto, lo que puede ayudar a prevenir 

el daño ambiental. (B-cap, s.f) 

El uso de menos botellas: Varias tapas dosificadoras pueden ser utilizadas con la misma botella de 

agua o cualquier líquido. Hay menos botellas que son arrojadas y crean mayor daño al medio 

ambiente si se utilizan las tapas dosificadoras por lo que una vez la tapa dosificadora se mezcló 

con el agua y dio funcionamiento a la misma con su contenido, se puede reutilizar la botella y 

arrojar la tapa. 

En general, el uso de tapas dosificadoras puede ayudar a reducir los desechos, disminuir la huella 

de carbono y hacer que los productos sean más seguros para el medio ambiente. 



 

Conclusiones: 
 

La empresa IFTA COMPANY CIA. LTDA., ofrece un producto innovador en el mercado 

que entra a competir en la industria de las bebidas funcionales. Después de haber estudiado la 

demanda a satisfacer, determinar el monto de inversión necesario, los costos para el desarrollo e 

implementación de la tapa, distribución y el tiempo que tomará recuperar la inversión, analizar la 

factibilidad y viabilidad financiera de llevar a cabo el proyecto y evaluar el negocio y los 

lineamientos generales para ponerlos en marcha, se ha podido concluir que este proyecto es factible 

en cuanto se ponga en marcha dentro del Ecuador. 

IFTA Company ha basado su estudio e investigación en diferentes áreas, las mismas que son 

de gran importancia para llevar a cabo el proyecto. Al momento no tenemos una competencia 

notable en el mercado de Latinoamérica, sin embargo, en otros países dentro de América del Norte 

y Europa ya existen empresas de tapas dosificadoras como: INCAP y Karma Cap. Al no tener 

competencia dentro de este sector en Ecuador, IFTA Company tiene la oportunidad de 

posicionarse como pionero e informar a la sociedad ecuatoriana de este nuevo producto. 

En conclusión, IFTA Company es una empresa que se posicionará a nivel nacional como 

pionera. Sabemos que seremos de gran ayuda para la calidad de vida de nuestros clientes y del 

medio ambiente, este proyecto tiene una ardua investigación del mercado, siendo nuestra mano 

derecha la innovación y la tecnología más sofisticada. El proyecto IFTA es viable y rentable, es 

innovador, sustentable, colectivo y de calidad, flexible con la realidad que atraviesa y con los 

diferentes cambios que se pueden suscitar en el camino. 
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