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ABSTRACT

The proposal raised in the document is "Creating a producer and marketer of
nutritional supplement based on chia seed in the city of Guayaquil," city by
the number of inhabitants and the continued growth in caring chosen nutrition
and physical persons, the product to be marketed provides health benefits
and beauty of people is what today looks most young people and adults
looking for a better lifestyle. The company will market a new innovative
product on the market free of chemicals and thus gives openness to new
creations and source of employment. To accomplish this proposal is needed
to make a complete business plan to determine the viability of the company
and product acceptance in the market. Within the proposed market research

is performed and the target to which the product is intended further that a

XX



marketing plan is set to capture the market more easily determined.
Important aspects for a company like vision, mission, objectives, capturing
laws established by the government develops. And as a very important point,
a financial plan is developed to analyze indicators such as VAN and TIR.
Finally a contingency plan in case any risks or inconvenience being caused

develops.
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INTRODUCCION

En la actualidad la poblacién ecuatoriana en especial la ciudadania
guayaquilefia esté viviendo una nueva etapa de mayor cuidado nutricional y
fisico por el incremento de enfermedades inflamatorias como la obesidad,
enfermedades cardiovasculares y déficit nutricional entre otras, que dia a
dia incrementa por la mala alimentacion, nutricion y falta de ejercicios fisicos
en las personas sin diferenciacion de edades, es por ello que la mayoria de
los habitantes de la ciudad se encuentran inclinados al consumo de
productos nutricionales naturales que brinden beneficios para la salud y
cuidado estético y fisico, ya que estos productos al ser naturales estas libres
de quimicos y conservantes que pueden ocasionar reacciones contrarias en
la salud de los seres humanos. Es por esta razon que al consumir productos
naturales y nacionales incentiva la produccion agroecolégica generando
trabajo e ingresos econdémicos a las familias ecuatorianas y ayuda al

crecimiento del pais.

La propuesta que se plantea en el documento de la creacion de una
empresa productora y comercializadora de suplemento nutricional a base de
chia (Salvia Hispéanica) en la ciudad de Guayaquil, tiene como propdsito
brindar a la ciudadania un producto cien por ciento natural y de produccion
nacional, y de esta manera satisfacer las necesidades del mercado al brindar
este producto con mdultiples beneficios a la salud y a su vez ayudar a

disminuir la obesidad reduciendo la ansiedad por comer.

Esta empresa y producto sera sostenible en el mercado ya que la
tendencia por el consumo de productos naturales y con beneficios a la salud
cada vez es mayor, ademas la empresa tiene como objetivo brindar un

producto con estandares de alta calidad.



CAPITULO 1
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema — Titulo

Propuesta para la creacibn de una empresa productora Yy
comercializadora de suplemento nutricional a base de chia (Salvia

Hispanica) en la ciudad de Guayaquil.

1.2. Justificacion

El estudio que se plantea a continuacion tiene como punto principal
ofrecer al mercado ecuatoriano un producto cien por ciento natural que
ayude a la nutricion, estética y estado fisico de las personas, enfocandose al
planteamiento del gobierno de apoyar a ideas innovadoras en el pais las
cuales brinden y aporten al crecimiento del Ecuador y a su vez se reflejen en
la matriz productiva. Con ello también se ayudard a reducir el indice de
desempleo que existe en el pais ya que se empleara personal en el area de

produccion y comercializacion del producto.

Dentro del trabajo de titulacion se aplicaran los conocimientos aprendidos
durante los ciclos de estudios en la carrera de Ingenieria en Desarrollo de
Negocios Bilingle. También se quiere lograr que este documento sirva de
referencia a futuros emprendedores para que puedan crear sus propias

empresas y a su vez aportar con beneficios sociales y personales.



1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de
Estudio

En el presente planteamiento se busca analizar la produccion,
comercializacion y aceptacion del suplemento a base de chia con polvo de
frutas deshidratadas. La produccion del suplemento se llevara a cabo en el
canton Montalvo — provincia de Los Rios, su comercializacion se realizara en
la ciudad de Guayaquil ya que es una de las ciudades mas grandes del pais
y se espera tener una alta aceptacion del producto por los habitantes de la
misma.

Para conocer la aceptacion del producto por el consumidor y si la
propuesta es viable o no, se realizara un estudio de mercado dentro de ello
encuestas y entrevistas, luego de esto se aplicara un plan de marketing para
dar a conocer los multiples beneficios del producto y un plan financiero para
analizar la viabilidad del negocio. Ademas se evaluaran aspectos sociales,
legales y ambientales para que el negocio funcione de la mejor manera.

El tiempo para desarrollar esta propuesta sera entre el mes de octubre
del 2014 a marzo del 2015.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

La propuesta que se plantea en este estudio es la creacién de una
empresa productora y comercializadora de suplemento a base de semilla de
chia natural, también se tendra una segunda presentacion el cual tendra un
valor agregado que serd polvo de banano deshidratado, esta propuesta
tiene como objetivo llevar a cabo su producciéon y procesamiento en el
cantdn Montalvo - provincia de Los Rios, ya que los terrenos de este sector

han sido fuente de produccion de la semilla en los ultimos 5 afios y de esta



manera la empresa se ubicaria en un sector productivo donde se podria

elegir los mejores proveedores de la semilla.

Esta propuesta se realiza bajo al plan nacional del buen vivir Senplades
(Secretaria nacional de planificacion y desarrollo) acogiendo los objetivos
3,7,9,10 y 11 del mismo que manifiestan mejorar la calidad de vida de la
poblacion, derechos de la naturaleza, promover la sostenibilidad ambiental y
global, garantizar el trabajo digno en todas sus formas, impulsar la
transformacién de la matriz productiva y asegurar la soberania y eficiencia
de los sectores estratégicos para la transformacién industrial y tecnolégica
(Senplades, 2013).

Ademas se alinea a lo establecido en el Sinde (Sistema de investigacion
y desarrollo) de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil que
menciona: Promover y consolidar una cultura de investigacion , a traves de
la generacion, difusion y aplicacion de conocimientos cientificos y
tecnolégicos, y la prestacion de servicios con valor agregado, que
contribuyan a la transformacion y modernizacion de la sociedad, y al
incremento de la competitividad de los sectores productivos del Ecuador
(Sinde, 2013).

1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General

e Analizar la viabilidad de la creaciébn de una empresa productora y
comercializadora de suplemento nutricional a base de semilla de chia en la

ciudad de Guayaquil.



1.5.2. Objetivos Especificos

e Calcular la inversion que se realizara para establecer la empresa.

e Determinar el nivel de aceptacion del suplemento nutricional a

e base de chia en sus dos presentaciones en el mercado
guayaquilefio.

¢ Identificar la demanda potencial y caracterizar el perfil del

e consumidor.

e Disefiar estrategias de marketing para introducir el producto en el

e mercado guayaquilefio.

1.6. Determinacion del Meétodo de Investigacion vy

Técnica de Recogida y Andlisis de la Informacion.

El método de investigacion que se utilizara dentro de esta propuesta sera
el método exploratorio el objetivo primario de este tipo de investigacion es
proporcionar una comprension del problema que enfrenta el investigador.
Esta investigacién se utiliza en los casos en que es preciso definir el
problema de manera mas conciso. Se caracteriza por la flexibilidad y
versatilidad de sus métodos porque no se emplean los protocolos y
procedimientos de la investigacion formal. El objetivo de la investigacion
exploratoria es examinar o buscar a través del problema o situacion para dar

una mejor idea o comprension del mismo (Campuzano, 2009).

Esta propuesta se enfoca a la realidad de la sociedad por el cambio
constante al cuidado de la salud, estética y estado fisico en algunas
personas y en otras la falta de alimentacion y nutricion, por lo cual se
requiere de una investigacion a profundidad para obtener datos precisos del
problema que afronta la sociedad y poder brindar la solucién que requiere.

6



Para conocer los problemas que se vive dentro de la salud y nutricién se
realizardn: encuestas a futuros clientes y consumidores para poder medir la
aceptacion del producto en la sociedad, entrevistas a expertos como:
Ingenieros en Alimento, Nutricionistas, Entrenadores Fisicos vy

Representante de la Competencia.

Los resultados que se logren obtener con los métodos antes
mencionados servirdn para la elaboracion del proyecto y a su vez obtener lo
mejor de cada una de las opiniones de los encuestados y entrevistados, y de
esta manera comercializar un producto que sea aceptado en el mercado

guayaquilefio.

1.7. Planteamiento del Fendmeno Paradigmatico

El paradigma socio-critico exige del investigador una constante reflexion-
accion, implicando el compromiso de la investigadora desde la practica para
asumir el cambio y la liberacion de las opresiones que generen la
transformacién social. Esto implica un proceso de participacion y

colaboracién desde la autorreflexion critica de la accién (Lorenzo, 2005).

1.7.1. Planteamiento del Problema

En la actualidad el Ecuador cuenta con un alto porcentaje de desnutricion
por la mala alimentacién y falta de productos nutricionales que les brinde
beneficios para la salud y estado fisico, que sean cien por ciento naturales.
La falta de conocimiento de nuevas semillas que se pueden cultivar en el
sector costa del pais ha hecho que por muchos afios el Ecuador se destaque

solo por producir cultivos tradiciones mas no experimentar con nuevos



productos como es la semilla de chia. También otro de los grandes
problemas del pais es no procesar la materia prima dentro del mismo, y de
esta manera poder ofrecer al mercado nacional e internacional un producto

terminado, y ayudar a disminuir el alto grado de desempleo en la nacién.

1.8. Fundamentacion Teérica del Trabajo de Titulacién

El objetivo de este punto es explicar algunas teorias que serviran de base
para el desarrollo de la propuesta planteada para el proyecto de titulacion
como es la creacion de una empresa productora y comercializadora de
suplemente nutricional a base de chia (Salvia Hispanica) en la ciudad de

Guayaquil.

1.8.1. Marco Referencial

e ESTADO NUTRICIONAL: Para el desarrollo de la propuesta
planteada se tomoé el estudio nutricional elaborado por “Ensanut” que
demuestra hechos reales y actualizados en la salud, el cual es de gran
ayuda para el llevar a cabo dicha propuesta.

La nutricion a lo largo del ciclo de la vida es uno de los principales
determinantes de la buena salud, del desempefio fisico y mental, y es
fundamental para el desarrollo individual y nacional. La malnutricibn que
resulta de la ingesta alimenticia deficiente y/o enfermedades infecciosas
conduce a la desnutricion. La desnutricion durante la infancia y la edad
preescolar tiene efectos adversos en el crecimiento, en la salud y en el
desarrollo cognitivo. Limita, por tanto, la capacidad del individuo para

generar ingresos, lo que repercute en el desarrollo social de su comunidad y



de su pais. Por otro lado, la malnutricion que resulta del consumo excesivo
de alimentos conduce al sobrepeso o0 a la obesidad. La obesidad es el
principal factor de riesgo modificable para el desarrollo de enfermedades
cronicas no transmisibles, como la diabetes mellitus tipo 2, la hipertension
las enfermedades cardiovasculares y ciertos tipos de cancer. Ambas formas
de malnutricion tienen un mismo origen, que se inicia en la desnutricion en el
Gtero y en los primeros afos de vida. Si bien la desnutricidn es provocada
por la deficiente alimentacion, esta se asocia con mayor riesgo de sobrepeso
y obesidad en los afos tardios. Esta doble carga de la desnutricion y la
obesidad aparece no solo a nivel del hogar, sino también a nivel individual
(Ensanut, 2012).

e HABITOS ALIMENTICIOS Y LA SALUD: Para el desarrollo de
trabajo de titulacion se tomo el estudio de habitos alimenticios nutricional
elaborado por un grupo de alumnos de la Universidad Técnica del Norte en
la que demuestra los cambios constantes en los habitos alimenticios y la
salud demostrados con hechos reales y actualizados.

En la actualidad existe una transformacion muy acelerada de los habitos
alimenticios, cada vez hay mas nifios, adolescentes o adultos con exceso de
peso o con obesidad los cuales aumentan un sin nimero de enfermedades
cronico degenerativas. Por otro lado, la era moderna ha traido consigo el
facilismo y la comodidad, en muchos locales de comida se expende
alimentos poco saludables, donde la gente no tiene un consumo adecuado
de estos, y a este consumo inadecuado también se asocia la falta de
actividad fisica.

Generalmente asociamos la salud con enfermedad, doctores, medicinas
y hospitales, sin darnos cuenta que cada accién de nuestra vida puede
generar salud o enfermedad, es decir si nosotros comemos alimentos con
excesos de grasa nuestro cuerpo va a generan algunas enfermedades, en
cambio si, tenemos una adecuada alimentacién rica en frutas, vegetales,

poca grasa, bajando la sal y disminuyendo los azucares nuestro cuerpo



obtendra defensas que nos ayudaran a prevenir enfermedades tales como:
la diabetes, hipertension arterial, obesidad entre otras.

Una alimentacion saludable debe cubrir las necesidades nutricionales
que el organismo requiere, para promover un adecuado crecimiento y
desarrollo, ayuda a proteger de enfermedades tanto por déficit como por
exceso, por otro lado, promueve la energia y nutrientes necesarios para una
adecuada actividad fisica. Las frutas contienen vitaminas que elevan las
defensas dentro del cuerpo contra las enfermedades, las verduras tienen
minerales y sustancias que mantiene al cuerpo fuerte. Los cereales como la

avena, son como escobitas que limpian el cuerpo (Aguiar y Espafia, 2012).

e SEMILLAS DE CHIA: Para la propuesta que se plantea en el
documento se ha tomado como referencia datos que se encuentran en la
pagina de “Explored” que es de gran aporte para el trabajo de titulacién.

Chia una Semilla Multrinutritiva.- La semilla de chia es diminuta,
incluso mas pequefia que un grano de ajonjoli. Algunas son negras, otras
blancas, no huelen ni saben a nada y, si entran en el agua, engordan
muchisimo, casi triplican su tamafio. Concentran el liquido de su alrededor y
lo transforman en una especie de gel o mermelada, porque tienen una alto
contenido de fibra soluble y una inmensa capacidad de absorcién de
liquidos.

La semilla absorbe 10 veces su peso en agua, por lo que tomarlas ayuda
a que los deportistas se mantengan hidratados por una buena cantidad de
tiempo. Algunos, comen esta semilla todas las mafianas en el desayuno,
junto a una mezcla de trigo, hojuelas de avena, salvado, linaza y leche con
miel de abeja.

La nutricionista Alegria Valdez, que se especializd en alimentacién
deportiva, considera que la chia es un excelente complemento alimenticio
para la gente que hace deporte, porque es una semilla rica en antioxidantes
y esto ayuda a equilibrar el organismo después de que se ha sobre
oxigenado en actividades fisicas. Su alto contenido de magnesio, calcio

y omega 3 es la razon por la que recomienda a sus pacientes aumentar la
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chia en su dieta. Para gente que tiene problemas de hipertension y consume
medicamentos anticoagulantes, no la aconseja ya que debido a sus
propiedades, segun ella, el efecto de la medicina se podria inhibir y la
persona podria desangrarse si se lastima.

FIBRA.- Del 18% al 30% de su valor alimenticio esta compuesto por fibra,
lo que ayuda a una buena digestién y a disminuir los niveles de colesterol en
la sangre, asi como también los niveles de azucar.

CALCIO.- Segun el U.S. Department of Agriculture (USDA), 100 gramos
de semillas de chia contienen cinco veces el calcio asimilable que hay 100
gramos de leche de vaca.

MAGNESIO.- Cada 100 gramos contienen 335 miligramos de magnesio.
Es decir que una porcion pequefia de semillas de chia hace 14 veces la
cantidad de magnesio que tiene el brécoli, un alimento rico en este mineral.

ANTIOXIDANTES.- Los antioxidantes mas importantes que se pueden
encontrar en la chia son el acido clorogénico, el acido cafeico, la miricetina,
el kaempferol, la quercitina y la vitamina E. Contienen tres veces la cantidad
de antioxidantes que los arandanos.

CARBOHIDRATOS.- Alrededor del 30% del contenido alimenticio de la
chia estda compuesto de carbohidratos. Por esta razén, genera un
sentimiento de saciedad casi inmediato en el cuerpo.

PROTEINA.- A comparacion de cereales como el arroz o el maiz, la chia
tiene un contenido de proteinas superior a los 17 gramos por cada 100
gramos. Es decir que duplica el valor proteico de la mayoria de las semillas.

HIERRO.-Aungue no es una de sus mejores cualidades, la chia contiene
alrededor de 17 gramos de hierro por cada 100 gramos de semillas. Esto
quiere decir que tiene el doble de hierro que la espinaca (Explored, 2014).

e ENFOQUE DE SISTEMA AGROINDUSTRIAL EN ECUADOR:
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Para el tema a desarrollar se tom6 el estudio elaborado por Ministerio de
Agricultura y Ganaderia donde dan a conocer su vision en el sector de
agroindustria que es de gran ayuda para el desarrollo de esta propuesta.

Dentro de esta vision, los sectores agropecuarios y agroindustriales
deben entenderse como parte de un sistema en el que interactdan
estrechamente con otros sectores productivos y servicios. Este concepto de
agricultura ampliada reconoce la importancia de las actividades econdmicas-
productivas que se desarrollan mas alla de la produccion prima, asi como el
efecto que sobre ellas tiene el entorno politico, ambiental y social (Mag,
2006).

e MODELO DE EMPRESA- CHIA CORP: Se ha tomado como
modelo Chia Corp., una empresa internacional productora vy
comercializadora de semillas de chia que serd de aporte para la propuesta
planteada en el estudio.

Es una empresa lider en el desarrollo y el comercio mundial de semillas
de Chia con la produccion en diferentes areas de América del Sur. Con
amplia experiencia en el campo que mantenemos los mas altos estandares
de calidad desde la siembra a la exportacion de nuestras semillas. Creamos
Chia desde 2005 y sabemos cémo hacerlo. Existe Chia en Argentina,
Ecuador, Bolivia y Colombia, y hemos ido aumentando las hectareas que
producen todos los afios. Con nuestro propio equipo de ingenieros en cada
pais controlamos todos los pasos de la produccion. Le garantizamos un nivel
de pureza de minimo 99,5%. Y tenemos certificaciones ISO 22000: 2005 y
Kosher para nuestra produccion en Ecuador - que pronto extenderse a otras
areas.

Exportamos nuestras semillas de Chia en todo el mundo a los paises con
los mas altos estandares de calidad, tales como EE.UU., Europa, Australia y
Japon. Nuestras oficinas centrales se encuentran en Buenos Aires y
tenemos sucursales en EE.UU., Ecuador, Bolivia y Colombia. (Chia Corp,
2013).
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PRODUCCION.- Se produce chia Convencional Negra y Blanca en
cuatro paises de Sudamérica: Argentina, Bolivia, Ecuador y Colombia. Esto
nos permite disponer de semilla durante todo el afio asi como también
minimizar el riesgo climatico que pudiera impactar en nuestra produccion.
Esto también representa una ventaja logistica ya que nos permite embarcar
desde la costa Atlantica (Argentina) y de la costa Pacifico (Bolivia, Ecuador y
Colombia). Incrementamos afio a afo la superficie productiva y actualmente
contamos con mas de 10.000 hectéareas.

CALIDAD.- Contamos con un equipo de Ingenieros Agronomos liderado
por nuestro Director Técnico que controla todas las etapas del cultivo desde
la siembra hasta la cosecha. En la fase de post-cosecha, nuestro
Departamento de Calidad supervisa todos los procedimientos que fueron
disefiados para garantizar la calidad de nuestro producto final. Esto nos
permite garantizar un nivel de pureza de minimo 99.5%. con un estricto
sistema de trazabilidad es posible hacer un seguimiento detallado del
proceso productivo de cada bolsa hasta llegar al campo de dénde provino.
Mantenemos un registro anual de la evolucion del contenido de aceite de
nuestra Chia el cual actualizamos en cada cosecha.

Gracias a este registro hemos podido desarrollar un promedio de los

siguientes resultados de los ultimos seis afios:

Tabla 1 Evolucién de Grasas y Aceite

DETALLE PORCENTAJE
Grasas Totales 34.45%
Omega 3 20.80%
Omega 6 6.20%

Fuente: Chia Corp.

Elaborado por: Carolina Llanos L
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Nuestro proceso de limpieza en Ecuador estd certificado 1ISO 22.000:
2005 y Kosher estamos expandiendo estas certificaciones al resto de los
paises productivos.

STOCK EN EE.UU.- Mantenemos un stock de Chia en un depdsito en
Long Beach (CA) con temperatura y humedad controladas — para ventas
locales en los mercados de EE.UU. y Canadé. Este tipo de almacenamiento
controlado nos permite preservar nuestra Chia en condiciones éptimas para
su conservacion. Para estas ventas hemos desarrollado nuestra propia
marca CHIA TOP.

LOGISTICA.- Podemos entregar nuestra Chia en contenedores de 20’ o

40’, desde todos nuestros origenes, en las siguientes presentaciones:

Tabla 2 Peso Total Contenedores

Unidad de Contenedor Contenedor
medida completo 20’ completo 40°(*)
CARGA SUELTA Bolsas de 18.000Kg (720 25.000Kg (o
25Kg bolsas) mas)
SOBRE PALLETS Pallets de 12.000Kg 24.000Kg

500/1.000Kg

BOLSONES (Bl Bolsones 16.200Kg 25.200Kg
G BAGS) de 900Kg (18 Bolsones) (28 Bolsones)

Fuente: Chia Corp.

Elaborado por: Carolina Llanos L
El peso total para los contenedores de 40’ esta sujeto a la carga maxima

permitida por el contenedor asi como también a las restricciones en el pais
de destino (ChiaCorp, 2013).
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1.8.2. Marco Tebrico

e TEORIA DE EMPRENDIMIENTO: Para el desarrollo de la propuesta
planteada en el estudio se ha tomado la teoria de emprendimiento de
Joseph Schumpeter quien es el padre del emprendimiento y ayuda con sus
teorias a los nuevos emprendedores.

La Conceptualizacion de Schumpeter de Emprendimiento.- “La
funcién de los emprendedores es reformar o revolucionar el patron de
produccion al explotar una invencion, o mas comunmente, una posibilidad
técnica no probada, para producir un nuevo producto o uno viejo de una
nueva manera; o proveer de una nueva fuente de insumos o un material
nuevo; o reorganizar una industria, etc. Este tipo de actividades son las
responsables primarias de la prosperidad recurrente que revoluciona el
organismo econdémico y las recesiones recurrentes que se deben al impacto
desequilibrado del nuevo producto o métodos.

Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y constituye una
funciébn econdmica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las
actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar, porque el
entorno se resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a financiar
o comprar una idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que intenta
producirlo. Para actuar con confianza mas allda del rango de sucesos
familiares y superar la resistencia se requieren de aptitudes que estan
presentes solo en una pequefa fraccion de la poblacion y que define tanto el
tipo emprendedor como la funcion emprendedora. Esta funcion no consiste
esencialmente en inventar algo o en crear las condiciones en las cuales la
empresa puede explotar lo innovador; consiste basicamente en conseguir

gue las cosas se hagan”(Schumpeter, 1947).

e TEORIA DE ESTRATEGIAS Y COMPETITIVIDAD: Para el desarrollo
de la propuesta planteada dentro del estudio se ha tomado la teoria de
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estrategias y competitividad del experto en marketing Michael Porter quien
ayuda analizar las empresas desde otro punto de vista.

Ventaja Competitiva Michael Porter.- De acuerdo con el modelo de la
ventaja competitiva de Porter, la estrategia competitiva toma acciones
ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible en una industria,
con la finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y
generar un retorno sobre la inversion. “la base del desempefio sobre el

promedio dentro de una industria es la ventaja competitiva sostenible”.

Tipos Basicos De Ventaja Competitiva
e Liderazgo por costos (bajo costo)

o Diferenciacion

e Enfoque (Porter, 2007).

e TEORIA FINANCIERA: Para el desarrollo de la propuesta planteada
en el estudio se tomo la teoria financiera de Ross y Gibbons planteada en el
articulo de Daza que servira como guia financiera para el desarrollo de la
propuesta.

La vertiente central de la teoria financiera es el enfoque econdémico
neoclasico de teoria econdmica en donde el concepto de arbitraje es el
relevante. Ross (1987) y Gibbons (1987) analizan desde una perspectiva
tedrica y empirica la relacion que se ha ido generando entre el nuevo cuerpo
naciente de teoria financiera y la teoria macroeconémica y llegando a la
conclusién que ya van por caminos diferentes, pero que ambas pueden salir
beneficiadas a las técnicas y archivos de datos de precios de los mercados
financieros que se han ido desarrollando.

La teoria financiera, que también algunos economistas de denominadas
Economias Financieras principalmente por el origen de esta, ha tomado de
la economia las metodologias de modelos o idealizaciones que son

abstracciones para intentar explicar una realidad concreta; se parte con
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teorias basadas en la relacion riesgo-rentabilidad a través de mediciones
concretas usando conceptualizaciones mateméticas (Daza, 2000).

e TEORIA EMPRENDIMIENTO SOCIAL: Para el desarrollo de la
propuesta planteada dentro del estudio se ha tomado el modelo de
Stewardship que nos demuestra la gobernanza empresarial social que
ayudard al desarrollo de la propuesta y organizacion corporativa dentro de la
misma.

Gobernanza de la Empresa Social.- En la teoria de la gobernanza
corporativa, el modelo predominante en las empresas convencionales es el
del servidor (Stewardship model). La idea subyacente a este modelo es la de
considerar que la junta directiva tiene el deber de actuar siguiendo los
intereses de los accionistas. Asi pues, en la mayoria de los casos el objetivo
de la junta serda maximizar la riqueza de sus accionistas. Sin embargo, en la
teoria de la gobernanza de las empresas sin animo de lucro, predomina el
modelo de los stakeholders (0 modelo democrético), segun el cual los
stakeholders deben tener representacion en la junta para que sus intereses
puedan ser atendidos.

En este caso, que los stakeholders estén representados se considera
mas importante que la experiencia en direccién y gestion que pueda tener el
directivo (que pasa a un segundo plano). De este modo, la gobernanza de
las empresas sin animo de lucro deberia basarse en la idea de que quienes
dirigen la empresa estan en la junta por representar a quienes representan y
no por sus habilidades directivas. Existen informes sobre el emprendimiento
social que denuncian la falta de bagaje empresarial de algunos miembros de
las juntas directivas.

Ello puede conllevar que la empresa social, ignorando los aspectos
empresariales, no consiga alcanzar todo su potencial. Por ello, en las
empresas sociales es mas frecuente encontrar juntas directivas que siguen
el modelo del servidor. Para poder poner en practica este modelo es
frecuente que la junta directiva reclute a sus miembros en funcién de su

experiencia previa, en lugar de tener en cuenta su capacidad de representar
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a los stakeholders. Este enfoque tiene sus detractores, ya que es visto como
una opcion poco democratica. No obstante, sus defensores alegan que una
excesiva representacion por parte de personas preocupadas exclusivamente
por la vertiente social puede llegar a poner en jaque la sostenibilidad

financiera de la empresa (lese Business School, 2012).

1.8.3. Marco Conceptual

Para el desarrollo de la propuesta planteada dentro del estudio se
analizaran algunos términos que seran de gran ayuda para su elaboracion

como:

e ACIDOS GRASOS OMEGA3.- Los omega 3 son é&cidos grasos
poliinsaturados que pertenecen al grupo de grasas saludables. Son las
llamadas grasas insaturadas, son acidos grasos mono insaturados también
pertenecen a este grupo, cuyo principal representante es el acido oleico o
dicho de otra forma el aceite de oliva virgen estos acidos grasos se
encuentran principalmente en el pescado azul y su consumo debe ser entre
dos y tres veces a la semana para asegurar proteccion frente a las

enfermedades cardiovasculares (Val, 2014).

e ACIDOS GRASOS OMEGA 6.- Los &cidos grasos omega-6 también
son una grasa poliinsaturada, esencial para la salud porque el cuerpo
humano no puede producirlos. Por esa razén, deben incorporarse a través
de los alimentos, tales como las carnes rojas y de aves, los huevos, las
frutas secas y los aceites vegetales como el aceite de canola y de girasol.
Existen dos tipos:

AL - o acido linoleico es un acido graso omega-6 insaturado: Esta

guimicamente formado por una cadena de 18 carbonos. El primer doble
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enlace estd ubicado en el sexto carbono desde la punta omega del acido
graso; es por ello que se clasifica como omega-6.

AA - 0 acido araquiddnico contiene una cadena de 20 carbonos: Su
primer doble enlace esta ubicado en el sexto carbono desde la punta omega
del acido graso(Lands, 2005).

Beneficios para la salud: La mayoria se incorporan a la dieta a través
de los aceites vegetales; por ejemplo, el acido linoleico. Un excesivo
consumo de este acido puede producir inflamacion y causar enfermedades

coronarias, cancer, asma, artritis y depresion.

e ACIDO ALFA-LINOLENICO.- El &cido alfa-linolénico es un &cido
graso esencial que puede ser elongado y desaturado hasta transformarse en
acidos grasos poliinsaturados de cadena larga con importantes funciones en
el organismo, especificamente los acidos grasos eicosapentaenoico y

docosahexaenoico (Universidad de los Andes, 2013).

¢ GRASOS POLIINSATURADOS.- Existen dos acidos grasos
poliinsaturados (AGP) que el cuerpo no puede producir: el acido linoleico y el
acido alfa linolénico. Deben obtenerse de la dieta y se conocen como &cidos
grasos esenciales. Una vez en el cuerpo, se pueden convertir en otros AGP,
como el &cido araquiddnico, acido eicosapentaenoico (EPA) y el é&cido
docosahexaenoico (DHA). En el cuerpo, los AGP son importantes para
mantener las membranas de todas las células, para producir las
prostaglandinas que regulan muchos procesos corporales, por ejemplo, la
inflamacion y para la coagulacion de la sangre. Asimismo, las grasas son
necesarias en la dieta para que las vitaminas liposolubles de los alimentos
(A, D, E y K) puedan ser absorbidas y para regular el metabolismo del

colesterol (Moreno, 2012).
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e SALVIA HISPANICA.- La Salvia hispanica es una planta anual que
crece hasta un metro y pueden ser cultivadas en macetas. No puede crecer
a la sombra y exige que los terrenos mas seco que mojado. Su semilla se
toma, durante siglos, por los pueblos indigenas de Colombia y México, como
una fuente importante el suministro de energia. En la literatura apdcrifa se ha
dicho que chia tiene un alto contenido de calcio, potasio, antioxidantes,

aminoacidos esenciales, fibra y omega 3 (Juniorl y Lemosl, 2012).

e DIABETES MELLITUS TIPO 2.- La diabetes tipo 2 es una
enfermedad que dura toda la vida (crénica) en la cual hay altos niveles de
azucar (glucosa) en la sangre. Por lo general, la diabetes tipo 2 se desarrolla
lentamente con el tiempo. La mayoria de las personas con esta enfermedad
tienen sobrepeso en el momento del diagndstico. El aumento de la grasa le
dificulta al cuerpo el uso de la insulina de la manera correcta. La diabetes
tipo 2 puede presentarse también en personas delgadas y es mas comun en
los ancianos. Los antecedentes familiares y los genes juegan un papel
importante en la diabetes tipo 2. Un bajo nivel de actividad, una dieta
deficiente y el peso corporal excesivo alrededor de la cintura aumentan el

riesgo de que se presente esta enfermedad (Medline Plus, 2014).

o TESTOSTERONA.- La testosterona es la principal hormona
sexual del hombre. Pertenece al grupo de los andrégenos y, en general, es
responsable de caracteristicas tipicamente masculinas. Entre otras
funciones, ayuda a mantener el impulso sexual, la produccion de esperma, el

vello pubico y corporal y desarrollo de musculos y los huesos.

Durante la gestacion, los testiculos son estimulados por la placenta para
la produccion de esta hormona durante todo el periodo fetal e incluso en las
primeras semanas después del nacimiento. Después de ahi no se produce
testosterona hasta el inicio de la pubertad (entre los 10 y 13 afios).A partir de
este momento, el cerebro controla -a través de la glandula hipéfisis - la

produccion de la hormona por medio de los testiculos (Meraz, 2013).
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e ECONOMIA NEOCLASICA.- La economia neoclasica sistematizo
la oferta y la demanda como determinantes de la participacion de precio y
cantidad en el equilibrio del mercado, que afectan tanto a la asignacion de la
produccion y la distribucion de ingresos. Se prescindio de la teoria del valor-
trabajo de las economias marxista en favor de una teoria de la utilidad
marginal del valor de la demanda y una teoria general de los costes de

oferta.

1.8.4. Marco Legal

La propuesta planteada en este estudio se debe alinear a las provisiones

regulatorias y leyes del Ecuador.

e LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO.- se representa por el Instituto de
Servicios de Renta Interna (SRI) que es la institucién publica encargada de
determinar, recaudar y controlar tributos para el Estado a través del sistema
impositivo o sistema tributario Los ingresos tributarios obtenidos por el SRI
tienen como destino principal el Presupuesto General del Estado y
representan un porcentaje cada vez mas importante del total de ingresos
presupuestados. El sistema tributario es el conjunto de impuestos o tributos
exigidos por la Ley y administrados por el SRI y otras instituciones del

Estado nacionales, provinciales o municipales (Sri, 2007).

e SUPER INTENDENCIA DE COMPANIAS.- La Superintendencia de
Compafiias es el organismo técnico, con autonomia administrativa y
econdmica, que vigila y controla la organizacion, actividades,

funcionamiento, disolucién y liquidacion de las compafiias y otras entidades
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en las circunstancias y condiciones establecidas por la Ley (Supercias,
2013).

e LEY DE PROPIEDAD INTELECTUAL.- El Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual (IEPI) es el ente estatal que regula y controla la
aplicacion de las leyes de la propiedad intelectual, es decir, las creaciones.
El IEPI es el Organismo Administrativo Competente para propiciar,
promover, fomentar, prevenir, proteger y defender a nombre del Estado
Ecuatoriano, los derechos de propiedad intelectual reconocidos en la Ley y
en los tratados y convenios internacionales, sin perjuicio de las acciones
civiles y penales que sobre esta materia deberdn conocerse por la Funcién
Judicial (lepi, 1999).

« NUEVA LEY DE CODIGO DE TRABAJO.- Este cuerpo normativo de
528 articulos enuncia los siguientes temas de trascendencia: Vinculacién de
empresas, responsabilidad laboral extendida a personas que hagan uso de
los servicios de contratistas y responsabilidad conjunta de accionistas. En
cuanto a la vinculacién de empresas, el articulo 28 del proyecto de Cédigo
dispone que en caso que varias personas juridicas estén bajo la direccion,
control o administracion de otras, seran solidariamente responsables en

cuanto a temas laborales (Najera, 2014).

e NUEVA LEY DE ETIQUETADO.- La Ministra de Salud Publica, Carina
Vance, junto al Ministro Coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad,
Richard Espinosa, anunciaron que para cumplir con el objetivo del Reglamento se
utilizard un etiquetado frontal basado en estandares internacionales. Con esta
disposicion los consumidores podran seleccionar los alimentos en forma rapida,
transparente y sin hacer calculos. Esta etiqueta consta de una imagen compuesta
por barras horizontales que representaran los contenidos de grasas, azUcar y sal de
los productos alimenticios. Estas barras tendran diferente color de acuerdo a su

nivel de contenido, asi, cuando el contenido del nutriente critico sea alto el color
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sera rojo, cuando sea de contenido medio el color sera amarillo y si es bajo tendra
un color verde.

llustracion 1: Descripcion de Etiquetado de Alimentos
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COMERCIO
1.8.5. Marco Logico

Tabla 3 Marco Logico

MARCO LOGICO

RESUMEN NARRATIVO INDICADORES MEDIOS DE SUPUESTOS

DE OBJETIVOS VERIFICABLES VERIFICACION
OBJETIVAMENTE

O.G. Analizar la « VAN, TIR, TMAR. Estados Segun el analisis
viabilidad de la creacién de -« Ratios de Liquidez y Financieros establecido el negocio
una empresa productora y = Solvencia. es rentable e iniciara su
comercializadora de < Rentabilidad Econémica: funcionamiento en el
suplemento a base de chia Total Activos. afio 2015.

(salvia hispanica) en la < Rentabilidad Financiera:
ciudad de Guayaquil. Beneficio Neto, Patrimonio
Neto.

O.E.1.-Calcular la Costos de activos Informes La inversion que se
inversion que se realizara fijos (terreno, maquinaria); financieros de costos e realizara en el negocio
para establecer la empresa. Costos de activos  inversion. serd aceptada por los

variables (Salarios, inversionistas.

servicios basicos, materia

prima, etc.).
O.E.2.-Determinar el indice de respuestas Investigaciones de Se espera que el
nivel de aceptacion del positiva. Mercado. nivel de aceptacion sea
suplemento nutricional a un 75%.

base de chia en el mercado
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guayaquilefio.

O.E.3.- Identificar la
demanda potencial y
caracterizar el perfil del
consumidor.

O.E.4.-Disefiar

marketing mix de la futura

empresa.
ACTIVIDADES
O.G. Investigar varias

empresas para cotizaciones
de costos tanto en activos
fijos como variables.

O.E.1.-

valores para la inversion de

Obtencién de

la empresa.

O.E.2.-

estudio de mercado.

Establecer

0O.E.3.- Ofertar y dar a
conocer el producto en

varios puntos de la ciudad.

Medir la cantidad de
mujeres y varones que

consuman suplementos (0]

algin tipo de producto
nutricional y con qué
frecuencia compra el
producto.

Estudio de campo;

Investigacion de Mercado.

RESUMEN
PRESUPUESTARIO
Un  supuesto de

$50,00 en investigacion.

Costos de Maquinaria

y terreno (por cotizar).

Un supuesto de $50
en Encuestas y

Entrevistas.

Estimar presupuesto

para las actividades a

desarrollar.

Encuestas y
Entrevistas
Visita a puntos

estratégicos (locales de
venta de productos
nutricionales;
supermercados;
farmacias); encuestas.
RESUMEN
PRESUPUESTARIO
Transporte;

Documentacion.

Cotizaciones,
Transporte, Papeleria,
etc.

Personal; Material;

Break; Transporte.

Disefiar productos

piloto; material ~ de
presentacion;

transporte; otros gastos.

Elaborado por: Carolina Llanos L
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Se espera que el
cliente potencial
consuma algun tipo de
suplemento y le interese
mucho el producto de la
propuesta planteada.

Obtener datos
racionables que sean de
ayuda para el negocio a
futuro.

SUPUESTO
Lograr obtener
precios razonables en

costos de activos.

Obtener
cotizaciones con valores

exactos para una buena

inversion.
Obtener los
mejores resultados en

demanda y un buen
perfil de consumidor que
los resultados de este
estudio de mercado sea
positivo para la
propuesta planteada.
Lograr obtener
informacion y datos que
sirvan para establecer el

negocio a futuro.



1.9. Formulacion de la hipotesis y de las preguntas de
la investigacion de las cuales se estableceran los

objetivos.

El estudio que se llevara a cabo revelara que el producto planteado en la
propuesta supera el 70% de aceptacion en la ciudad de Guayaquil
especificamente en el norte. El producto cumplird con las expectativas del
consumidor y sera bien aceptado por su valor nutricional que ayudara a la
salud y estado fisico de los futuros consumidores.

Segun la hipétesis se obtuvieron las siguientes preguntas:

e ¢Sera viable establecer una empresa productora y comercializadora
de suplemento nutricional a base de chia (salvia hispanica) en la
ciudad de Guayaquil?

e ¢ Qué tan alto seré el costo de la inversion inicial?

e ¢ Qué tan dificil sera introducirse en el mercado nutricional?

e ¢Aceptard el mercado este tipo de suplemento cien por ciento
natural?

e ¢ Quiénes seran los consumidores potenciales de este producto?
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1.10. Cronograma

llustracién 2 Diagrama de Gantt del Proyecto
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Elaboracion: Carolina Llanos L
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Andlisis de la Oportunidad

Constantemente se vive un cambio alimenticio en la sociedad
ecuatoriana que dia a dia trata de consumir bebidas, suplementos y comidas
sanas que posean fuentes de nutrientes y beneficios para cuidar su salud y
estado fisico. También el Ecuador en los ultimos afios ha representado un
alto indice de desnutricion y obesidad.

La innovacion y creatividad deberia estar enlazado con lo saludable,
analizando la oportunidad que tenemos en el mercado nutricional se
pretende ofrecer un producto que cumple con las necesidades de los
ecuatorianos que brinde nutrientes, beneficios saludables y aporta a la

reduccion de sobrepeso.

Un producto de facil consumo y que puede combinar con bebidas,
ensaladas y ademas de la presentacion natural se pretender comercializar

un producto con sabor a fruta para personas que gusta de algo diferente.

2.1.1. Descripcion de laldea de Negocio

CHIA COMPANY S.A, sera una empresa cien por ciento ecuatoriana que
se encargara de procesar la semilla de chia hasta convertirla en polvo y
combinar con polvo de banano deshidratado para obtener como producto
terminado el suplemento nutricional, los procesos para esta transformacion

se llevaran a cabo en el cantdbn Montalvo - provincia de Los Rios y su
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comercializacion en la ciudad de Guayaquil. El propdésito de esta empresa es
contribuir al desarrollo productivo e industrial del Ecuador ofreciendo
productos terminados de alta calidad y que beneficien a la salud, estética y

estado fisico de los ecuatorianos.

Este producto estara dirigido a jovenes y adultos, que deseen aportar al
cuidado de su salud con un nutriente cien por ciento natural libre de
quimicos y rico en fibra, proteinas, minerales, omega3-6-9 y multiples
vitaminas, este producto tendra enfoque en atletas y deportistas que
necesitan nutrirse ain mas por las actividades que llevan a cabo en su dia a

dia y adultos que necesiten de nutrientes para llevar una mejor estado fisico.

2.1.2. Descripcion de laidea del Producto o Servicio

El producto que se plantea en la propuesta cuenta con fuentes nutritivas
como: proteinas, fosforo, hierro, magnesio, potasio, omege3 todos estos
beneficios posee la semilla de chia ademas que la fruta con la que se
combinara el polvo de chia cuenta con una gran fuente de vitaminas esto
ayudara al bienestar de las personas que consumirian el producto
generando en ellos energia, masa muscular, sintesis proteica con ello
también reducira la ansiedad de comer y de esta manera se combatira el

sobre peso.

Ayuda a la formacién de células, mantener un buen estado de animo y
tener un suefio reparador. Colabora a su vez con el control de enfermedades
inflamatorias como: obesidad, diabetes, enfermedades arteriales y contribuir

a la regularizacion del metabolismo del colesterol y la testosterona.

El suplemento a base de la semilla de chia con polvo de fruta
deshidratada sera de facil uso para comodidad del consumidor, el cual podra
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ser aplicado en bebidas como: agua, batidos y jugos ademas en ensaladas

de frutas o ensaladas mixtas.

Este producto podra ser consumido por jovenes y adultos sin ocasionar
dafnos en la salud, debera ser consumida la dosis correcta como indicara el

envase para ver el resultado en la salud del consumidor.

El suplemento a base de chia y fruta lo podran encontrar en los
gimnasios, tiendas naturistas, supermercados, ademas la empresa contara
con servicio puerta a puerta en el norte de la ciudad de Guayaquil a un costo

asequible.

2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa

2.2.1. Mision

“Ser una empresa que brinde a los clientes un producto innovador cien
por ciento natural y de produccion nacional, que aporte a la salud y nutricién
de las personas, trabajando constantemente para brindar un servicio y

producto de calidad”.

2.2.2. Vision

“Ser reconocido como la empresa lider en productos cien por ciento
naturales libres de quimicos y que aporten a la salud y nutricion en el

Ecuador y Latinoamérica”.
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2.2.3. Valores de la Empresa

e Confianza.- tener integridad y transparencia con los consumidores
para lograr obtener seguridad por parte de ellos hacia el producto y la
empresa.

e Innovacién.- crear productos que no existan en el mercado y que
aporte a la sociedad.

e Responsabilidad.- crear valores que aseguren el crecimiento de la
empresa y cumplir con el bienestar de la sociedad.

e Respeto.- con el personal de la empresa, con los clientes,
proveedores y personas en general.

e Pro Actividad.- desempefiar una buena labor interna de la empresa

para ofrecer un buen producto y servicio al cliente.

2.3. Objetivos de la empresa

2.3.1. Objetivo General

e Ser una empresa cien por ciento nacional productora de suplemento
nutricional a base de semilla de chia (Salvia Hispanica) que aporte a

la salud y bienestar de las personas y al crecimiento del pais.

2.3.2. Objetivo Especifico

e Lograr introducir el producto en gimnasios, tiendas naturistas,

supermercados y servicio puerta a puerta en la ciudad de Guayaquil.
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e Elaborar un suplemento nutricional a base de semilla chia con polvo
natural y banano en polvo deshidratado que sea cien por ciento
natural y con altos estandares de calidad.

¢ Incrementar un 10% en la demanda del producto anual.

e |ncrementar las ventas un 5% semestral.

2.4. Organigrama Estructural

2.4.1. Organigrama

Grafico 1 Organigrama Empresarial

GERENTE GENERAL

SECRETARIA - CONTADORA

ASESOR

COMERCIAL OPERADOR 1 OPERADOR 2

Elaborado por: Carolina Llanos L

2.4.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente General.- Duefia(o) de la empresa encargada(o) de liderar,
dirigir y controlar a todo el personal, responsable de toda las actividades

que se lleven a cabo en la empresa, dirigir juntas directivas y tomar
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decisiones adecuadas para el crecimiento del negocio, recibir reportes y

aprobar proyectos.

Asesor Comercial.- Persona encargada de contactar clientes o puntos
de venta para el producto, que sea de gran apoyo para la empresa, con
trayectoria en ventas, estudios superiores. Ademas debe aportar con

ideas y estrategias para mejorar las ventas continuamente.
Experiencia: minima de 4 afios.
Sexo: masculino o femenino.
Edad: entre 23 a 40 afios.

Habilidad: facilidad de palabras, empatia, diferenciacion, reputacion.

Secretaria — Contadora: Persona encargada de manejar la agenda del
Gerente General, ayudar a sus colegas y manejar las finanzas de la

empresa. Debe contar con estudios superiores.
Experiencia: minima de 2 afios.
Sexo: Femenino.
Edad: entre 23 a 35 afios.

Habilidad: imagen, liderazgo, control, dominar herramientas

tecnoldgicas productivas, ser positiva, ser activa.

Operadores: Personas encargadas de manejar el proceso productivo en

la empresa.

Experiencia: minima de 2 afios.
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Sexo: masculino o femenino.
Edad: entre 20 a 40 afios.

Habilidad: responsabilidad, respeto, rapidez, puntualidad.

2.4.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,
Responsabilidades y Derechos.

Tabla 4 Manual de Funciones

Primero Reporta a: Liderar, Dirigir, Controlar Sueldos
Gerencial Junta Directiva y hacer que la empresa tenga  Fijos
Supervisa a: Todos  un buen desempefio internoy  Beneficios
externo, que la empresa Viaticos
tenga un crecimiento rapido.

Segundo Reporta a: Buscar puntos de venta
Gerente General especificos, llevar el control Sueldos
de las ventas, crear Fijos
estrategias de ventas, y Beneficios
mantener buena relacién con Viaticos

los clientes.

Tercero Reporta a: Llevar un control general Sueldos
Gerente  General de las actividades del Fijos

Supervisa a: Gerente y la empresa, Beneficios
Analista de Calidad maneja los estados  Viaticos
y Vendedor financieros con calidad y

transparencia.

Tercero Reporta a: Ayudar con todas las Sueldos
Analista de Calidad  labores de planta. Fijos
Beneficios
Viaticos

Elaborado por: Carolina Llanos L
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

CHIA COMPANY S.A, se dedicara a la produccion y comercializaciéon de
suplemento nutricional a base de semilla de chia en polvo natural y polvo de
banano deshidratado, en los ultimos afios el Ecuador ha sido cede de un
alto grado de produccion de esta semilla, por ello se ha logrado ver la
oportunidad de llevarlo a un producto terminado que brinde beneficios a la
sociedad ecuatoriana tanto para el bienestar de la salud como el estado

fisico de los consumidores.

El laboratorio se encontrara ubicado en el cantédn Montalvo — provincia de
Los Rios ya que la mayor produccion de esta semilla se encuentra en los
campos de este lugar. La empresa estara constituida por dos socios, Sta.
Carolina Llanos Lucio y Sr. Angel Llanos Espin, los dos cumpliendo sus

derechos y obligaciones.

3.1.2. Fundacion de la Empresa

CHIA COMPANY S.A, se constituira en base al art. 143 de la ley de
comparniias, donde se detalla que cuenta con un capital dividido en acciones
negociables y esta conformado por aportaciones de los accionistas que

responden unicamente por el monto invertido (Ley de Compaiiias, 2013).
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Dicha empresa se constituira en el momento que se obtenga la inversion
inicial por parte de los socios y una vez realizado un estudio profundo de
mercado que demuestre su factibilidad y aceptacion del producto por el

consumidor.

La compaiia sera administrada por el Gerente General, el mismo que
tendra la obligacidn de ejercer el cargo de Representante Legal y seréa electo
por la Junta General de Accionistas. La misma que tiene el poder de la toma

de decisiones para la empresa.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

El capital que necesitara para constituir este negocio sera de $62.603,82.
La empresa contara al inicio de su funcionamiento con dos accionistas los
cuales tendrdn el 50% de participacion y los mismos responderan

Unicamente por el aporte cumplido.

Cada accionista recibirAn un documento en el que constara su
aportacion, numero de participaciones que le corresponde y a su vez las

obligaciones y derechos respectivos exigidos por la Ley.

3.1.4. Juntas Generales de Accionistas y Socios

La junta General de Accionistas se encargara de:

e Tomar decisiones de la empresa por igual.
e Aportar con ideas para mejorar la empresa.
e Elegir los representantes de la empresa.

e Elegiry seleccionar los colaboradores de la empresa.
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La Junta General se instala una vez que el capital social este completo.
Cada convocatoria que se realice ser& notificada via mail a cada uno de los
socios y documento fisico para constancia de su entrega seran notificadas
con 5 dias de anticipacién dentro del comunicado se informara lugar, fecha,
hora de la reunién y temas a tratar. Luego de cada sesion se entregara un
informe escrito de todos los puntos que se trataron y también un documento

gue conste su asistencia en la misma.

3.2. Aspecto Laboral de la Empresa

3.2.1. Generalidades

CHIA COMPANY S.A, se regira a lo establecido en el Cadigo de Trabajo,
donde se brindara a los colaboradores contrato fijo con todos los beneficios
que establece la ley, ademas recibirAn remuneraciones salariales de
acuerdo a las horas trabajadas, la empresa respetara cada una de las
clausuras establecidas en los contratos para que los empleados obtengan

los derechos necesarios.

El horario de trabajo que se manejara dentro de la empresa sera las 8
horas diarias como dicta la ley, estableciendo la entrada del personal a las

08.30 am y finalizaran sus labores a las 16:30 pm.

Cada uno de los colaboradores de la empresa tendra sus deberes y
obligaciones desde el Gerente General hasta el cargo mas bajo, cada uno
de ellos al momento de la contratacidon se les otorgara un documento donde

consten sus deberes y obligaciones con la empresa.
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3.2.2. Mandato Constituyente #8

La empresa se regira al art. 1 donde sefiala que se elimina y prohibe la
tercerizacion e intermediacién laboral y cualquier forma de precarizacion de
las relaciones de trabajo en las actividades a las que se dedique la empresa
o empleador. La relacion laboral sera directa y bilateral entre trabajador y

empleador.

Al art 3. Donde sefala que se podra celebrar contratos con personas
naturales o juridicas autorizadas como prestadores de actividades
complementarias por el Ministerio de Trabajo y Empleo, cuyo objeto
exclusivo sea la realizacion de actividades complementarias de: vigilancia,
seguridad, mensajeria y limpieza, ajenas a las labores propias o habituales

del proceso productivo de la usuaria (Asamblea Constituyente, 2007).

3.2.3. Tipos de Contrato de Trabajo

El contrato que ofrecera “CHIA COMPANY S.A” a los colaboradores ser

el contrato a plazo fijo a continuacion la definicion:

e TIEMPO FIJO.- En donde las partes puedan acordar el tiempo de
duracion del contrato, el cual debera ser minimo de un afio. Para que pueda
dar por terminado el contrato, la parte que sea la interesada tendra que
comunicarlo por escrito por lo menos treinta dias antes de la fecha en la que

termine el contrato (Cédigo de Trabajo, 2013).
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3.2.4. Obligaciones del Empleador

Como obligaciones se cumpliran lo establecido en el art. 42 del Cédigo

de trabajo:

1.

Se debera pagar la cantidad acordada en los términos del contrato
que corresponda al trabajador, de acuerdo a lo que estipule el
presente Codigo del trabajo.

Las instalaciones de trabajo deberan estar sujetas a las medidas de
prevencion, seguridad e higiene que sean necesarios para
desempefiar el cargo respectivo y las demas disposiciones legales y
reglamentarias que lo disponga el presente cédigo de trabajo.

En caso de que algun trabajador sufriera un accidente o una
enfermedad adquirida en el trabajo, la empresa tendra que indemnizar
al afectado.

Se llevara una némina de trabajadores en el cual este inmerso el
nombre, edad, lugar de nacimiento, estado civil, area de trabajo,
remuneraciones, la fecha en la cual ingrese y la que salga. Esta
némina sera actualizada con los respectivos cambios que se dieran
en el tiempo.

Proporcionar oportunamente a los trabajadores los (tiles,
instrumentos y materiales necesarios para la ejecucion del trabajo, en
condiciones adecuadas para que éste sea realizado.

Sujetarse al reglamento interno legalmente aprobado.

Tratar a los trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles
maltratos de palabra o de obra.

Atender las reclamaciones de los trabajadores.

9. Conferir gratuitamente al trabajador, cuantas veces lo solicite,

certificados relativos a su trabajo. Cuando el trabajador se separare
definitivamente, el empleador estara obligado a conferirle un

certificado que acredite:
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e Eltiempo de servicio;
e Laclase o clases de trabajo; v,

e Los salarios o sueldos percibidos (Codigo de Trabajo, 2013).

Los empleadores pueden ahora certificar su cumplimiento laboral. El
Ministerio de Relaciones Laborales, ha implementado un Certificado de
Cumplimiento de Obligaciones Laborales, documento que avala la efectiva
observancia de las obligaciones laborales de los empleadores respecto a

sus trabajadores.

Los empleadores que se certifiquen accederan a los programas de
capacitacion que ofrezca el MRL de manera preferente; recibiran asistencia
de un inspector de trabajo en el domicilio del empleador cuando requiera la
legalizacion de contratos o actas de finiquito en un ndmero de 20 0 mas
tramites, no seran objetos de nuevas inspecciones dentro del periodo de un

afio siguiente a la fecha de emision del documento.

Adicionalmente, podran acceder a la “Ventanilla Unica Express”, servicio
que facilita la realizacién de los trdmites como: actas de finiquito, legalizacion
de contratos, aprobacién de reglamentos internos, autorizaciones laborales
para extranjeros, consultas e informacién y orientacion administrativa de
manera mas agil, rapida y personalizada (Ministerio de Relaciones
Laborales, 2013).

3.25. Décimo Terceray Décimo Cuarta Remuneraciéon

CHIA COMPANY S.A, cumplira las obligaciones estipuladas en el Cédigo

de Trabajo art. 111 y 113 que se describen a continuacion:

Art. 111.- Derecho a la décima tercera remuneracién o bono navidefio.-

Los trabajadores tienen derecho a que sus empleadores les paguen, hasta el
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veinticuatro de diciembre de cada afio, una remuneracién equivalente a la
doceava parte de las remuneraciones que hubieren percibido durante el afio
calendario (Codigo de Trabajo, 2013).

Art. 113.- Derecho a la decimocuarta remuneracion.- Los trabajadores
percibiran, ademas, sin perjuicio de todas las remuneraciones a las que
actualmente tienen derecho, una bonificacion anual equivalente a una
remuneracion basica minima unificada para los trabajadores en general y
una remuneracion basica minima unificada de los trabajadores del servicio
doméstico, respectivamente, vigentes a la fecha de pago, que sera pagada
hasta el 15 de marzo en las regiones de la Costa e Insular, y hasta el 15 de
agosto en las regiones de la Sierra y Amazoénica. Para el pago de esta
bonificacion se observara el régimen escolar adoptado en cada una de las

circunscripciones territoriales (Codigo de Trabajo, 2013).

Tabla 5 Décimo Terceray Décimo Cuarta Remuneracion

CARGO SUELDO/ SUELDO/ 13ro 14to
MES ANO SUELDO/ANO SULEDO/ANO

Gerente $800,00 $9.600,00 $800,00 $354,00
General

Secretaria $500,00 $6.000,00 $500,00 $354,00
Contadora

Asesor $500,00 $6.000,00 $500,00 $354,00
Comercial

Operador 1 $400,00 $4.800,00 $400,00 $354,00

Operador 2 $400,00 $4.800,00 $400,00 $354,00

Fuente: Cdédigo del Trabajo de Ecuador

Elaborado por: Carolina Llanos L
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3.2.6. Fondo de Reservay Vacaciones

La empresa cumplira los requisitos establecidos en la Ley del Codigo de

Trabajo que se detalla a continuacion:

Art. 196.- Derecho al fondo de reserva.- Todo trabajador que preste
servicios por mas de un afio tiene derecho a que el empleador le abone una
suma equivalente a un mes de sueldo o salario por cada afio completo
posterior al primero de sus servicios. Estas sumas constituiran su fondo de

reserva o trabajo capitalizado (Codigo de Trabajo, 2013).

Art. 69.- Vacaciones anuales.- Todo trabajador tendra derecho a gozar
anualmente de un periodo ininterrumpido de quince dias de descanso,
incluidos los dias no laborables. Los trabajadores que hubieren prestado
servicios por mas de cinco afios en la misma empresa o al mismo
empleador, tendrdn derecho a gozar adicionalmente de un dia de
vacaciones por cada uno de los afios excedentes o recibirdn en dinero la
remuneracion correspondiente a los dias excedentes (Codigo de Trabajo,
2013).

Art. 71.- Liquidacion para pago de vacaciones.- La liquidacion para el
pago de vacaciones se hard en forma general y Unica, computando la
veinticuatroava parte de lo percibido por el trabajador durante un afio
completo de trabajo, tomando en cuenta lo pagado al trabajador por horas
ordinarias, suplementarias y extraordinarias de labor y toda otra retribucién
accesoria que haya tenido el caracter de normal en la empresa en el mismo
periodo (Cdédigo de Trabajo, 2013).
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Tabla 6 Fondos de Reservay Vacaciones

Gerente General $800,00 $9.600,00 $400,0 $800,00
0

Secretaria Contadora $500,00 $6.000,00 $250,0 $500,00
0

Asesor Comercial $500,00 $6.000,00 $250,0 $500,00
0

Operador 1 $400,00 $4.800,00 $200,0 $400,00
0

Operador 2 $400,00 $4.800,00 $200,0 $400,00
0

Fuente: Codigo del Trabajo de Ecuador

Elaborado por: Carolina Llanos L

3.2.7. Insercién de Discapacitados a Puestos de Trabajo

De acuerdo a lo establecido en al Cddigo de Trabajo la empresa que se
establecerd por su tamafio no se verd en la obligacion de contratar a
personas con discapacidad por motivo que el codigo establece la obligacion

de contratacion a partir de 25 empleados (Cédigo de Trabajo, 2013).
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3.3. Contratacion Civil

3.3.1. Principios Béasicos de la Contratacion

El contrato es un acuerdo de voluntades celebrado entre personas
naturales o juridicas, donde no exista relaciéon de dependencia. Es por ello
gue los contratos deben realizarse de manera mas minuciosa, estableciendo
cladusulas de ser necesario sin olvidar que: “El trabajador es libre para
dedicar su esfuerzo a la labor licita que a bien tenga, ninguna persona podra
ser obligada a realizar trabajos gratuitos, ni nadie estara obligado a trabajar
sino mediante un contrato y la remuneracion correspondiente” (Codigo de
Trabajo, 2013).

La empresa respetara los acuerdos establecidos en los contratos con
empleados, proveedores o0 clientes salgan beneficiados por sus
cumplimientos y de esta manera establecer una cultura de contratos ya que

es un método de mayor importancia al momento de las negociaciones.

3.3.2. Contratos de Prestacion de Servicios

El contrato de prestacion de servicio es el tipo de contrato que una de las
dos partes se compromete a brindar una serie de servicios a la otra parte. En
el caso de “CHIA COMPANY S.A” manejara este tipo de contratos con el

servicio de guardiania, transporte y proveedores.
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3.3.3. Principales Clausulas de los Contratos de

Prestacion de Servicios

Entre las principales clausulas que tiene un contrato de prestacion de

servicios se encuentran las siguientes segun el Codigo de Trabajo:

e Interviniente: Las personas que llevaran a cabo el contrato.

e Referencias: Detalle del inicio de la relacion comercial.

e Objeto: Como su nombre lo dice es el objeto de celebrarse dicho
contrato, que va hacer o que servicio la parte contratada.

e Plazo: Duracion del contrato.

e Precio, Forma De Pago Y Garantia: Se define cuanto se va a pagar
por el servicio, ademas de qué maneras se va a cancelar y montos de
garantia.

e Solicitud De Pedido O Produccion: Detalle del bien o servicio que el
proveedor dara.

e Deducciones: Aqui se especifica las cantidades que se deduciran
correspondientes a lo que determine la ley, por ejemplo: impuesto a la
renta, etc.

e Responsabilidad y prohibiciones.

e Clausula De Confidencialidad: Se maneja de manera secreta la
informacion que se maneje en referencia a lo pactado.

e Relacién Civil Entre Las Partes: se especifica que existe relacion
laboral o de dependencia alguna y consecuentemente sometiendo al
Caddigo del Trabajo y Leyes del Seguro Social Obligatorio.

e Controversias: Las partes contratantes.

e Solucion De Controversia: Detalla el centro de arbitraje (Codigo de
Trabajo, 2013).
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3.34. Soluciones Alternativas para Solucion de

Conflictos: Arbitraje y Mediacion

Para soluciones de posibles conflictos que se pueden tener dentro de la
empresa se realizaran reuniones con los involucrados en los problemas vy
charlas generales a los colaboradores de la empresa para evitar este tipo de
eventos dentro y fuera de la empresa. Si el caso lo amerita se recurrira a

centros de mediacién para solucionar los problemas que se presenten.

3.3.5. Generalidades de la Contratacion Publica

En la actualidad para brindar servicio al Estado es necesario ingresar al
concurso en el INCOP, que es la institucion de desarrollo de contrataciones

publicas y compras publicas.

El INCOP se formé a través de la Ley Orgéanica del Sistema Nacional de

Contratacion Publica, en donde el art. 4 dice: “Para la aplicacion de esta

Ley y de los contratos que de ella deriven, se observaran los principios de
legalidad, trato justo, igualdad, calidad, vigencia tecnoldgica, oportunidad,
concurrencia, transparencia, publicidad; y, participacion nacional” (Asamblea
Nacional, 2008).

La empresa que se presenta en la propuesta no se alinea a este punto ya
que se enfoca al ambito privado y no a la contrataciéon publica como

proveedor del estado.
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3.3.6. Contrato de Confidencialidad

CHIA COMPANY S.A, no desarrollara contratos de confidencialidad, pero
dentro de cada contrato de trabajo se incluira una clausula de
confidencialidad con el fin de proteger ideas, proyectos o informacién privada

de la empresa.

3.4. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.4.1. Cbdigo de Etica

CHIA COMPANY S.A, establecera un codigo de ética para mantener una
conducta y cultura organizacional digna y respetable que deberan cumplir los
colaboradores y proveedores. Este codigo se llevara a cabo para mostrar los
valores, principios, ética y profesionalismo de los integrantes de la empresa.

Algunos puntos del codigo de ética a continuacion:

e OBJETIVO: Es lograr que los colaboradores, proveedores y clientes
de la empresa se alineen a los principios y valores internos de la

misma.

e RESPONSABILIDADES Todos los integrantes de la empresa tienen

la responsabilidad de cumplir con el cédigo de ética establecido.

e POLITICAS: Respeto en sus labores, Trabajar en equipo, Ahorrar
recursos de la empresa, Honestidad, Profesionalismo, Puntualidad,

Proteccion ambiental, demostrar siempre valores.
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e APLICACION DEL CODIGO ETICO: Responsabilidad social y
empresarial, trato justo a todos los integrantes de la empresa, cero

sobornos, corrupcion y acosos.

3.5. Propiedad Intelectual

3.5.1. Registro de Marca

CHIA COMPANY S.A, obtendra su nombre comercial, logotipo y lema
NutrixChia “Tu mejor inversiéon, una buena nutricion”, en el Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) para proteccion y uso exclusivo.

3.5.2. Derecho de Autor del Proyecto

La presente “Propuesta para la creacién de una empresa productora y
comercializadora de Suplemento Nutricional a base de Chia (Salvia
Hispanica) en la ciudad de Guayaquil “Tu mejor inversibn una buena
nutricion”, cuenta con derecho de autor que es quien ha desarrollado la
propuesta la Srta. Ingrid Carolina Llanos Lucio quien serd la representante
de CHIA COMPANY S.A.

3.5.3. Patente y-o0 Modelo de Utilidad (opcional)

Segun el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual hace referencia;
Cuando la invencién es nueva y proporciona soluciones distintas a las ya

conocidas hasta el momento, mejorando las caracteristicas en funcion de
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una mejor calidad de los productos, obtenidos para el beneficio del hombre,
los animales, las plantas o el medio ambiente, estamos frente a un invento
qgue puede ser protegido por una patente. Seran patentables las invenciones
que sean nuevas (novedad), tengan; nivel inventivo y susceptible de

aplicacion industrial (lepi, 2010).

CHIA COMPANY S.A patentara como secreto comercial la férmula del
suplemento nutricional que comercializara la empresa, cumpliendo con los
estandares requeridos por el Instituto y de esta manera fabricar y
comercializar un producto que contribuya con beneficios a la comunidad y al

medio ambiente.

3.6. Seguros

3.6.1. Incendio

CHIA COMPANY S.A, contara con una pdliza de seguro contra incendio
que cubrird4 para proteger sus instalaciones de cualquier desastre natural o

eléctrico.

3.6.2. Robo

CHIA COMPANY S.A, contara con una poliza de seguro que cubrira si la
empresa enfrenta algun tipo de incidente como asalto y este seguro debera

cubrir el valor de que se pierda por este acto.
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3.6.3. Fidelidad

La empresa no contara con un seguro de fidelidad ya que establecera
politicas y normas internas y externas a la empresa con sus colaboradores,
proveedores, clientes para mantener un ambiente amigable y de alta
fidelidad.

3.6.4. Maquinarias y Equipos

CHIA COMPANY S.A, contara con seguro de las maquinarias y equipos
de parte de las empresas proveedoras de la misma, por si existiera alguna

falla técnica o accidentes por parte de las maquinarias.

3.6.5. Materia Primay Mercaderia

CHIA COMPANY S.A, no contara una poéliza de seguro para materia
prima ni mercaderia ya que los proveedores de las misma sera personas de

confianza y seleccionados entre los mejores.

3.7. Presupuesto Constitucién de la empresa

A continuacion se detalla el presupuesto de la empresa.
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Tabla 7 Constitucién de la Empresa

DESCRIPCION COSTO CANTIDA

UNITARIO D
Alquiler $ 150,00 2 $ 300,00
Instalaciones $ 2.000,00 1 $ 2.000,00
Constituciéon de Compariia $ 1.000,00 1 $ 1.000,00
Registro de Marca $ 224,00 1 $ 224,00
Patente de Producto $ 36,00 1 $ 36,00
Permisos Municipales vy $ 300,00 1 $ 300,00

Bomberos
Registro Sanitario $ 600,00 1 $ 600,00
Seguros $ 350,00 1 $ 350,00
TOTAL $4.810
Fuente: IEPI

Elaborado por: Carolina Llanos L
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Tabla 8 Presupuesto de Salarios

. 13 Fon Ap
omis 14t Vac Ap
Sue Sue | ro . do de orte S | Gas
Cargo N ione o Sueldo  aciones / orte al N
Ido/mes Ido/afio Sueldo / ~ . Reserva/ Patronal / . ECAP ECE to / afio
s / afio afio IESS/ afio
N afio afo afio
afio
GEREN $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

TE GENERAL 800,00 9.600,00 0,00 | 800,00 354,00 400,00 800,00 1.070,40 907,20 48,00 48,00 13.120,40

SECRE
TARIA $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
CONTADORA 500,00 6.000,00 0,00 | 500,00 354,00 250,00 500,00 669,00 567,00 30,00 30,00 8.333,00
ASESO
R $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

COMERCIAL 500,00 6.000,00 0,00 | 500,00 354,00 250,00 500,00 669,00 567,00 30,00 30,00 8.333,00

OPERA $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
DOR 1 400,00 4.800,00 0,00 | 400,00 354,00 200,00 400,00 535,20 453,60 24,00 24,00 6.737,20
OPERA $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
DOR 2 400,00 4.800,00 0,00 | 400,00 354,00 200,00 400,00 535,20 453,60 24,00 24,00 6.737,20
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

Total 2.600,00 | 31.200,00 | 0,00 | 2.600,00 | 1.770,00 | 1.300,00 2.600,00 3.478,80 2.948,40 | 156,00 | 156,00 | 43.260,80

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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CAPITULO 4

AUDITORIA DE
MERCADO




CAPITULO 4

4. DE MERCADO

4.1. PEST

Dentro de esta propuesta se realizard el analisis PEST, que hace
referente al macro entorno estratégico externo a la organizacion con la
finalidad de recopilar informacion para facilitar de esta manera el desarrollo
de las estrategias que permitirdn la toma de decisiones futuras, para ello es
necesario analizar cada uno de sus factores como son: politicos,

econdmicos, sociales y tecnologicos.

El andlisis PEST que se llevara a cabo dentro de este capitulo ayudara
hacer referente los aspectos positivos y negativos que tiene la industria de

alimentos y dentro los suplementos nutricionales en polvo en el Ecuador.

« Factor Politico

POLITICAS FISCALES.- Los incentivos y beneficios promueven diversos

objetivos de politica fiscal.

e Ahorro / Inversién: Son medidas tendientes a incentivar los
instrumentos de ahorro o las decisiones de inversion productiva, tales
como reinversion de utilidades o el establecimiento de nuevas

actividades productivas.

e Politica Productiva / Empleo: Son medidas tendientes a incentivar
determinadas decisiones que permiten la diversificacion productiva y
nuevos patrones de especializacion, asi como la generacion de

empleo estable y de calidad.

55



e Politica Justicia Redistributiva / Equidad: Son medidas tendientes a
favorecer la redistribucion y la equidad tributaria que consagra la
Constitucion. Suelen estar enfocados a colectivos con necesidades
especiales (personas ancianas y/o discapacitadas, por ejemplo) o a

productos de la canasta basica (Sri, 2014).

POLITICAS DE BINES Y SERVICIOS

Politica Provision de Bienes y Servicios Publicos: Son medidas
tendientes a abaratar el acceso a bienes y servicios publicos, y que juegan

un papel importante para alcanzar una inclusion efectiva (Sri, 2014).

POLITICAS MEDIAMBIENTALES

Politica Medioambiental y otros Objetivos: Son medidas que
favorecen el cuidado y el disfrute de un medio ambiente saludable, y otras

medidas varias no catalogadas en los rubros anteriores (Sri, 2014).

Las nuevas politicas que se ha establecido en la actualidad en el
Ecuador ayuda a las empresas a llevar un mayor control tanto en las
obligaciones gubernamentales como laborales, ya que establecen politicas
para un mejor manejo de las empresas con los empleados y los derechos

gue se tiene las empresas con el pais y el medio ambiente.

POLITICAS FISCALES

Etiquetado y Politicas Fiscales en Alimentacion y Prevencion de
la Obesidad: Segun los datos de la Encuesta Nacional de Salud y Nutricion
2011-2013, 3 de cada 10 niflas y nifios en edad escolar y 2 de cada 10
adolescentes tienen sobrepeso u obesidad, lo que representa niveles de una

verdadera epidemia. Asi mismo, 2 de cada 3 ecuatorianos entre los 19 y 59
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aflos tiene sobrepeso u obesidad. Las enfermedades crénicas no
transmisibles, entre ellas la diabetes, las enfermedades cardiovasculares y el
cancer representan el 47,8% de las muertes entre personas de 30 a 70

afos.

Los cambios de habitos de alimentacion, especificamente el
aumento del consumo de productos procesados, ultra procesados y comida
chatarra, de bajo nivel nutricional y altos en grasa, azucar y sal, junto con
bajos niveles de actividad fisica, han determinado el aumento en la
incidencia del sobrepeso y la obesidad, asi como de las enfermedades

cronicas no transmisibles.

El intercambio de experiencias de los paises de la regién en la
formulacion y reglamentaciéon de politicas publicas de etiquetado, impuestos
y mercadeo de productos alimenticios, medidas encaminadas a combatir el
sobrepeso, la obesidad y las enfermedades cronicas no transmisibles.
Ecuador socializara su importante experiencia en este ambito, con la
expedicion del Reglamento de Etiquetado de Alimentos Procesados para el
Consumo Humano y el Acuerdo Interministerial para el Control del

Funcionamiento de Bares Escolares del Sistema Nacional de Educacion.

En razén de lo anteriormente mencionado, en el contexto de la
discusion mundial de la alimentacion saludable como una tematica actual
con enorme incidencia en la vida de las personas (Ministerio de Coordinador
de Desarrollo Social, 2014).

Esta nueva politica de etiquetado es importante para las nuevas
empresas que deseen invertir en el ecuador y con ello ofrecer un producto
de calidad y que aporte a la salud y nutricion de los ciudadanos, como la
propuesta que se plantea en el documento ofrecer un producto cien por
ciento nutritivo que abarque todo los requerimientos del Estado para mejorar

el estilo de vida de los ecuatorianos.
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El Acuerdo Interministerial estéd acorde con las actuales politicas de
educacion, salud, soberania alimentaria y Buen Vivir; asi como, con lo que
determina la Constitucion de Republica en el Art. 13: “Las personas y
colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente a alimentos
sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en
correspondencia con sus diversas identidades y tradiciones culturales”
(Ministerio de Educacion, 2014). Con la propuesta planteada que quiere

lograr cumplir el art. antes mencionado.

A su vez el Ministerio de Industrias y Productividad ha creado los Centros
de Desarrollo Empresarial y Apoyo al Emprendimiento (CDEAE), que se
encuentran en todas las regiones del pais. En estos establecimientos, que
suman mas de 60, se brindan capacitaciones y asesoramiento técnico a los
ciudadanos, las cuales buscan generar destrezas y habilidades productivas
en los beneficiarios, ademas de apoyar al desarrollo de nuevos
emprendimientos (Ministerio de Industria y Productividad, 2014).

< Factor Econdmico

TENDENCIAS DEL PIB.- EIl Ecuador en el Producto Interno Bruto (PIB),
tuvo un crecimiento anual de 4.5% en el afio 2013 con respecto a 2012,
ubicando al pais como una de las economias con mejores resultados en la
region. El resultado del crecimiento se explica mayoritariamente por el
desempefio del sector no petrolero, que registr6 un crecimiento anual de
4.9%, llegando a representar el 85.4% del total del PIB 2013. Por su parte, el
valor agregado petrolero tuvo un crecimiento anual de 1.4%, lo cual
demuestra que el sector petrolero refleja aun un valor muy representativo a
la economia ecuatoriana. Las actividades econdmicas que presentaron una
mayor contribucion crecimiento del PIB, 4.5%, fueron: Construccion, 0.87
puntos; Petroleo y Minas, 0.51 puntos; Agricultura, 0.43 puntos; Manufactura

(excepto refinacion de petroleo), 0.43 puntos; Transporte, 0.39 puntos;
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Ensefianza, Servicios sociales y de Salud, 0.36 puntos (Banco Central del
Ecuador, 2014).

Con los resultados que esta teniendo el Ecuador afio a afio podemos
determinar que la economia del pais se encuentra relativamente bien para
nuevas inversiones y desarrollos de proyectos dentro del mismo y de esta

manera contribuir al crecimiento y desarrollo nacional.

llustracion 3: Contribucién a la variacion anual del PIB por

industrias
Precios de 2007, afio 2013
M .4 Ui o] [i¥} 04 ek ] 0.4 10
Construzcidn I — A1
Petraleay minas | (-1
Agricuitura e
Wanufactura (sin ref. petrdieal [ i
Transparte —
Ensefianza, Serv. sociales y de salsd = 0.38
Comercia = .34
Autiv. PFrofesianales = .32
Cormeay Comunicacionss _ 027
Gobierne Gereral = M
Otros Servicias H a1s
Elejamients y sery. de camada H 012
Electricidady agua (=N
Aevicultura y pesca de camardn u Q.04
Pesca {exceato camardn) u .04
Servicios financieras u illiH]
Servcio dombstico | 0.
Refinacidn de Petrdlen 033

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Carolina Llanos L
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TIPOS DE INTERES.- Las tasas de interés activas y pasivas vigentes del
2014 en el Ecuador se muestran en la siguiente grafica (Banco Central del
Ecuador, 2014).

Tasas de Interés 2014 Ecuador

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales Tasas
Maximas
% anual % anual
Tasa Activa Efectiva Tasa Activa Efectiva
Referencial Méaxima
Para el segmento: Para el segmento:
Productivo Corporativo 8.34 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.64 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.22 Productivo PYMES 11.83

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depésitos a plazo 5.08 Depositos de Ahorro 1.18
Depositos monetarios 0.60 Dep6sitos de 0.52

Tarjetahabientes

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 4.22 Plazo 121-180 5.56
Plazo 61-90 4.33 Plazo 181-360 6.27
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Plazo 91-120 4.96 Plazo 361 y méas 7.28

4. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 5.08 Tasa Legal 8.34

Tasa Activa Referencial 8.34 Tasa Méaxima 9.33

Convencional

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Carolina Llanos L

INFLACION.- Ecuador registr6 una inflacion mensual de 0,20% en
octubre del 2014 frente al 0,41% del mismo mes del 2013, segun el dltimo
reporte del indice de Precios al Consumidor (IPC), publicado por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC). En el décimo mes del afio, el pais
registré una inflacion anual de 3,98% y una acumulada de 3,36%. En octubre
del 2013 la inflacién anual llegd a 2,04% y la acumulada a 2,09%. La division
de Alimentos y Bebidas no Alcohdlicas es la que mas contribuyé en la

variacion mensual del

IPC con el 35,35% del total, seguida por Salud con el 17,67%. Ambato es
la ciudad con la inflacibn mensual méas alta con el 0,84%, seguida de Loja
con 0,43%. Mientras, Esmeraldas y Guayaquil son las que menos inflacion

tienen con el 0,03% y -0,05% respectivamente (Inec, 2014).

% Factor Social

DEMOGRAFIA.- el Ecuador tiene cerca de 15 millones de habitantes,
con un ritmo de crecimiento menor a décadas pasadas pero con cambios
importantes en los hogares. La poblacion del Ecuador representa el 0,2%

del mundo y el 2% de América Latina. También el Ecuador es un pais que
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cada vez es menos pobre, de acuerdo al censo, el indice de pobreza NBI es
del 60,1% al 2010, mientas que en el 2001 era de 69,3%. El desempleo es
otra variante que muestra importantes avances de acuerdo a la Encuesta de
Empleo y Desempleo, entre septiembre de 2007 y septiembre del 2012 la

tasa de desempleo se reduce en 2,5 puntos porcentuales (Inec, 2010).

Con esta informacion se puede concluir que el Ecuador se encuentra en
desarrollo constante y las familias ecuatorianas cada vez tienen mayor
adquisicién econdmica por lo que podrian mejor su estilo de vida y con ello
consumir productos de mejor calidad y que ayuden a su salud y nutricion,
como el producto que se quiere lograr introducir en el mercado suplemento
nutricional a base de chia que no solo ayuda a la nutricién sino a mejor

estado fisico y estilo de vida.

% Factor Tecnoldgico

El ecuador se encuentra en el ranking 81 de 157 paises (UIT). Segun la
tltima encuesta de Tecnologias de la Informacion y Comunicacion TIC'S
realizada por el INEC, en el sector urbano el uso de Internet subi6 de 34% a
37,7%, mientras que en el sector rural pasé del 9% al 12%. Segun el
promedio de uso, al menos 2,9 de cada 10 ecuatorianos encuestados utilizé
el Internet una vez al dia porcentualmente representa el (51,7%) (Inec,
2014).

Ademas para la propuesta que se detalla en el documento se necesitara
maquinarias para la elaboracion del producto las cuales van a ser
producidas por artesanos ecuatorianos personas que tienen conocimiento y
experiencia en el desarrollo de este tipo de maquinarias y de esta manera
fomentar e incentivar la produccién nacional y mano de obra cien por ciento

ecuatoriana.
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4.2. Atractividad de la Industria; Estadisticas de

Ventas, Importaciones y Crecimientos en la Industria

NOTA: El polvo de proteinas o nutritivo se encuentra en la industria

alimenticia como suplemento nutricional.

La industria de alimentos y bebidas es uno de los sectores mas
influyentes para potenciar negocios exitosos. Se dice que su influencia es tal
que dentro de los empleos mas necesarios en el mundo, la Ciencia de los

Alimentos es uno de ellos.

La industria alimenticia ecuatoriana es una de las principales dentro de la
economia, representd en 2012 el 13% sobre el Producto Interno Bruto (PIB),
lo que quiere decir USD 8 294 millones en valores constantes (2007). Esta
proporcidon no ha variado en los ultimos 10 afios; es decir, que aunque el
sector haya crecido alrededor del 4% cada afo, lo ha hecho junto con la
economia (Ekos , 2014).

La industria alimentaria es consciente del problema que para la salud
publica representa la obesidad y el sobrepeso, y del papel que puede jugar
en su prevencion; es por ello que esta comprometida con la promocion de
una dieta variada, equilibrada y suficiente y con estilos de vidas saludables
aportando la informacion nutricional necesaria para ello (Fernandez, 2013).

La nutricion a lo largo del ciclo de la vida es uno de los principales
determinantes de la buena salud, del desempefio fisico y mental, y es
fundamental para el desarrollo individual y nacional. La malnutricibn que
resulta de la ingesta alimenticia deficiente y enfermedades infecciosas

conduce a la desnutricion (Mlinisterio de Salud Publica, 2013).

Segun la Encuesta Nacional de Salud y Nutricion (Ensanut 2011- 2013)
realizada por el Ministerio de Salud Publica del Ecuador reflejo los siguientes

datos acerca de la desnutriciébn y enfermedades cronicas que presenta la
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poblacion en la actualidad. En la poblacion escolar de 5 a 11 afios, las
prevalencias de retardo en talla (desnutriciébn cronica) estan al rededor del
15%, mientras que el sobrepeso llega al 32%. Con relacion a los
adolescentes (12 a 19 afios), en quienes persiste el retado en talla,
presentan obesidad en un 26% y en los adultos, el 63% de ellos presenta
problemas de sobrepeso. El sedentarismo fue otro de los factores
analizados, detectandose que el 20% de los menores de cinco afios no
realizan actividades fisicas. Entre los adolescentes, esta cifra se incrementa
al 26%. En los hombres en edad adulta supera el 30%, mientras que el 40%

de las mujeres no practica actividad fisica.

Esta investigacion reflejo que mas de 400 mil personas, entre 10- 59
afos sufren de diabetes. Entre ellos, cerca del 90% presentan resistencia a
la insulina y entre los no diabéticos casi uno de cada dos presenta el mismo
problema. Casi el 50% de los ecuatorianos de entre 10 y 59 afios son pre-
hipertensos y cerca del 20% son hipertensos llegando a un ndmero de
717.529 personas. Mas de 900 mil personas entre 10 y 59 afios presentan
obesidad abdominalque es uno de los factores determinantes de
enfermedades coronarias y de ellos mas del 50% tiene sindrome metabdlico
(Inec, 2013).

Segun el Ministerio de Salud Publica refleja con porcentajes el estado de

nutricional, obesidad y sobre peso en la poblacién nacional.

El estado nutricional de la poblacion adulta (mayores de 19 afios a
menores de 60 afos); la prevalencia nacional de delgadez en adultos es
1.3% y la prevalencia de sobrepeso y obesidad es 62.8%. La prevalencia de
sobrepeso y obesidad es 5.5 PP. mayor en la mujeres (65.5%) que en los
hombre (60%), y el mayor indice se presenta en la cuarta y quita décadas de
vida, con prevalencia superiores a 73%. La prevalencia de sobrepeso y
obesidad aumenta con el nivel econémico; asi los adultos quintil mas ricos
tiene la mayor prevalencia de sobrepeso y obesidad frente a los adultos
quintil mas pobres (66.4% vs 54.1%). Pero, en todo caso, la prevalencias

64



estimadas constituye un verdadero problema de salud publica (MInisterio de
Salud Publica, 2013).

El reciente aumento de los precios de ciertos suplementos alimenticios,
genera preocupacion en asociaciones de voluntariado y de pacientes, pues
esta clase de productos resulta basica para algunos casos. Los precios de
algunos de estos productos subieron hasta 105%, se debe a variaciones en
la formula o a cambios en su categoria de importacion.

En este caso el producto que compran es Ensure, cuya presentacion de
400 gramos se conseguia en $ 9,50 ahora estd en $ 19,49 (105,15%) y la de
900 gramos que valia $21,37 hoy se consigue en $ 41,62 (94,75%). En el
caso del Pediasure, el aumento en el tarro de 400 gramos fue de 80,8%,
paso6 de costar $ 9,66 a $ 17,47; el de 900 gramos, de $ 20,65 a $ 37,35.

Sin embargo, indica que Pediasure “fue reclasificado por la autoridad
sanitaria ecuatoriana como complemento nutricional bajo la categoria de
alimento, en julio del 2012”. El mismo cambio se dio en la clasificacion de
Ensure y con esta modificacion “los precios de ambos productos incluyen
IVA y adicionalmente las importaciones estan gravadas con aranceles
significativamente mas altos”.

El precio de la leche Enfagrow de 800 gramos también subi6 de $ 20,40 a
$ 23,70. Ejecutivos de Mead Johnson Nutrition sefialan que el aumento se
debe a que se cambid la formula y que habia incrementos desde el 2003.
Agregaron que la marca también present6 una versién mas grande en la que
disminuye el valor por gramo.

La médica nutricionista Mariuxi Egas dice que el suplemento vitaminico
sustituye la alimentacion. Entre los beneficios que sefiala estda ayudar a
asimilar nutrientes, prevenir enfermedades y fortalecer el sistema

inmunoldgico (El Universo, 2013).
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4.3. Analisis del Ciclo de Vida de la Industria

Para el analisis de ciclo de vida de la industria se debe determinar la
etapa del ciclo que se encuentre la industria de alimentos del sector

nutricional como puede ser: etapa de inicio, crecimiento, madurez o declive.

El area nutricional de la industria de alimentos en la actualidad se
encuentra en un ciclo de crecimiento ya que en la actualidad las personas
han optado por un nuevo estilo de vida cambiando sus habitos de
alimentacion y cuidado fisico consumiendo a su vez productos nutricionales
que aporte su salud, encontramos muchos productos nutricionales que
aportan con beneficios a la salud de las personas en el mercado. Esto hace
que la industria crezca cada vez mas. En la actualidad existen empresas que
estan posicionadas en el mercado que ofrecen productos como suplementos
nutricionales es por ello que existen barreras de entrada y al querer competir

en esta industria la empresa se enfrenta aquello.

La empresa al competir en la industria nutricional en etapa de crecimiento
es importante que tome en cuenta crear una ventaja competitiva ya que esto
permitird competir de una mejor manera dentro de la misma, mantenerse y
crecer para lograr aquello podria optar por estrategias como: diferenciacion

de productos y liderazgo de costos.

llustracion 4 Ciclo de Vida de la Industria

* Madurez
O
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

4.4. Matriz BCG

La matriz Boston Consulting Group (BCG) analiza cuatro escenarios
como: producto estrella, producto interrogante, producto vaca y producto
perro, donde la industria alimenticia especificamente suplementos
nutricionales se encuentra en crecimiento debido al cambio de alimentacion
en las personas en la actualidad se cuidan aun méas en su comida, salud y

estética consumiendo productos sanos y nutritivos.
A continuacion el cuadrante de la matriz.

llustracién 5 Matriz Boston Consulting Group

HIGH

Market Growith

LOW

HIGH Low

Market Share

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

CHIA COMPANY S.A, dentro de la matriz Boston Consulting Group
se encuentra ubicada en el cuadrante del producto interrogante debido a que
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es una empresa y producto nuevo que ingresara al mercado y aun no se
sabe cOmo sera su participacion y crecimiento en el mismo, estos resultados
se obtendra una vez que el negocio este en marcha.

Productos Estrella: dentro de este cuadrante en la industria alimenticia-
nutricional, se puede analizar que las empresas Herbalife y Nature’s Garden
en la actualidad tienen un crecimiento constante en el mercado por los
productos que ofrecen.

Productos Vaca: dentro de este cuadrante podemos encontrar en el area
de suplementos en el Ecuador a Ensure un producto que se encuentra
posicionado en la mente del consumidor. Como también la empresa Nature’s
Garden que también se encuentra en una excelente ubicacion en el mercado
nutricional.

Productos Perro: dentro de este cuadrante podemos encontrar a Omnilife
ya que esta empresa tuvo su momento de gloria en el mercado ecuatoriano

pero en la actualidad ha tenido un declive.

4.5. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el

Mercado

Con esta propuesta se pretende introducir una nueva empresa de
produccion y comercializacion de suplemento nutricional a base de semilla
de chia en dos presentaciones, natural y con polvo de banano deshidratado

en el mercado guayaquilefio que ofrecera un producto nuevo y natural.
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llustracion 6 Ciclo de Vida del Producto

VENTAS A

Madurez

>
TIEMPO

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

4.6. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de

Porter y Conclusiones

El analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter es una herramienta
estratégica elaborada por uno de los grandes del marketing, Michael Porter.
El objetivo de este modelo es calcular la rentabilidad de un sector, teniendo
en cuenta el valor actual y la proyeccion de los emprendedores / pymes en el
mismo.

Se trata de una herramienta de marketing estratégico especialmente util
para analizar el mercado del proyecto empresarial y definir una estrategia
adecuada para poder abordarlo. Para aquellos emprendedores que estais
elaborando el plan de negocios para vuestro proyecto empresarial, 0s
resultaria atil definir las cinco fuerzas competitivas de Porter para poder
completar, de manera mas sencilla, el apartado de “analisis de mercado”.
Para aquellos que ya tengan un plan de negocios mas que elaborado, o que
nuestra empresa lleve varios afios en el mercado, también es conveniente

revisar periodicamente esta herramienta estratégica porque la rivalidad
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competitiva de un sector esta en continua evolucion (Emprendepymes,

2013).
llustracién 7Cinco Fuerzas de Porter
Productos o
Servicios
Sustitutos
Poder de - = Poder de
Negociacién Rivalidad Negociacién
de los del de los
proveedores sector clientes
Amenazas de
nuevos
competidores
Fuente: Cinco Fuerzas de Porter
Elaborado por: Carolina Llanos L
Fuerza#1

Amenaza de nuevos competidores: dentro de la industria alimenticia
con enfoque nutricional la amenaza de nuevos competidores directos al
producto ofertado es baja ya que el producto que se pretende introducir en el
mercado es nuevo e innovador. La amenaza de competidores indirectos es
alta ya que en la actualidad esta industria se ha vuelto muy competitiva
porque ya existen empresas y marcas reconocidas en el mercado que
ofrecen suplementos nutricionales que tiene beneficios a la salud, y también
existen empresas que comercializan la semilla de chia en diferentes
presentaciones. Para poder competir en este mercado se debe disefar
estrategias de marketing y ofrecer un producto atractivo al consumidor,
ademas gue las empresas existentes tiene ya sus consumidores por ello hay

gue buscar un nicho especifico.
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Fuerza # 2

Amenaza de productos sustitutos: la amenaza de productos sustitutos
es alta ya que el mercado esta cada dia mas actualizado con las nuevas
tendencias de cuidado nutricional, estético y fisico, es por ello que hoy en
dia encontramos muchos productos que nacen de la noche a la mafiana
ofreciendo valores nutricionales generalmente estos productos son
elaborados a base de frutas, plantas o semillas que brinden beneficios

similares al producto planteado en la propuesta.

Fuerza # 3

Poder de negociacién de los proveedores: el poder de negociacion de
los proveedores en esta empresa es baja, ya que el producto principal
(semilla de chia) es un producto agricola y las personas que cultivan este
tipo de semilla tratan de vender su produccién lo pronto posible ain méas
cuando su comprador les brinda seguridad y un buen precio. Ademas que la
empresa “CHIA COMPANY S.A” brindara a sus proveedores un plus como
es integridad a la empresa ofreciéndoles capacitaciones constantes y formar

parte de las actividades que realice la empresa.

Fuerza#4

Poder de negociacion de los clientes: el poder de negociacion de los
clientes es medio ya que la empresa se alinea a la comercializacion del
producto a canales de distribucibn como gimnasios, tiendas naturista,
supermercados que son los canales de distribucion mas complicados para
su ingreso ya que son ellos quienes estableceran las reglas y politicas de
compra y en este caso seran mas estrictos por ser una empresa nueva con

un producto nuevo en el mercado y seran ellos quienes tendran el control
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hasta que el producto logre posicionarse. Pero ademéas la empresa
distribuira el producto puerta a puerta con su servicio de entrega directa.

Fuerza#5

Rivalidad entre competidores: en esta fuerza se podria determinar
como media ya que no existen directos pero si existen muchos competidores
indirectos del producto a ofrecer quienes brindan niveles nutritivos similares,
aun cuando son productos elaborados con otro tipo de materia prima y
quimicos que desean lograr el mismo objetivo ayudar a la salud, estética y

cuidado fisico de las personas.

También podemos analizar que la rivalidad dentro de los competidores se

refleja mucho en los precios mas que la calidad del producto.

4.7. Analisis de la Oferta

La empresa analizara los puntos mas relevantes de los competidores en

los siguientes puntos:
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4.7.1. Tipo de Competencia

Tabla 9Tipo de Competidores

CHIA COMPANY S.A no tendra competidores
directos ya que el producto que comercializara la Nature’s Garden
empresa sera Unico en el mercado aunque contara Green Live
con competidores que comercializan productos a
base de semilla de chia que es principal
componente en el suplemento a comercializar.

Herbalife
Como competidores indirectos la empresa Omnilife
contara con muchos ya que en la actualidad Ensure
existen variedad de productos que brindan valores Soja Calcium
nutricionales, estéticos y que ayudan al cuidado Delgatin
fisico de las personas a base de productos Entre otros

naturales o con quimicos adicionales.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

4.7.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Tabla 10 Marketshare

Son aquellas personas que cumplan con algunas de
las caracteristicas como desear y necesitar el producto,
aquellas que realicen el acto de la compra.

Son todas aquellas personas que visiten
supermercados, tiendas naturistas y gimnasios donde se

exhibira el producto y se encuentre interesados.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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4.7.3.

La segmentacion de mercado establece a hombres y mujeres del norte

de la ciudad de Guayaquil, que deseen adquirir el suplemento nutricional a

Segmentacién de Mercado

base de semilla de chia y polvo de fruta deshidratada.

4.7.4.

Antiguedad,

Precio.

Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo,

Ubicacién, Productos Principales y Linea de

Tabla 11 Caracteristicas de Competidores

OMNILIFE

HERBALIFE

NATURE'S
GARDEN

Si

Si

afios

33
afos

afios

Cdla  Adace
Av. de Las
Américas 803 E/
calle 2da y calle
3era — Guayaquil

Av. De Las
Américas 0 Y
Aeropuerto J.J.
Olmedo CC. Aero
plaza Local 5,6 Y
7 — Guayaquil

Argentina
#1614 y Av del —
Guayaquil
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GREEN No 2 Coldén 622 Suplemen $8 a 30

LIFE afos Guayaquil tos
Alcachofa $8 a
$25
ESURE Si 41 Suplemen $3 a
afios to en polvo y $40
bebible

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

4.75. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y
Contra estrategia de la Empresa

Tabla 12Benchmarking

. Reclutamiento

e  Promociones
e  Publicidad CHIA COMPANY S.A utilizara
e«  Tvy Redes Sociales como estrategias empresariales para

e Publicidad con personajes competir en el mercado con las

famosos siguientes estrategias:

e  Centros de Nutricion en el Diferenciacion

pais e  Publicidad Intensa por

e Tvy Redes Sociales medio de Redes Sociales

o Promociones 2x1 . Publicidad escrita (volantes

e  Publicidad y tripticos)

. Expansion geografica . Asistencia a ferias

«  Tvy Redes Sociales nutricionales y ferias de pymes

; . . Precios asequibles
. Bajos Precios

. Menciones Radiale
. Redes Sociales ¢ lones ales
. Publicidad

e  Expansion Geogréafica

. Demostraciones en los

diferentes puntos de venta

e  Tvy Redes Sociales

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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4. Andlisis de la Demanda

o

A continuacion se plantearan los puntos que corresponde a la demanda

del producto.

4.8.1.  Criterio de Segmentacion

Los criterios analizar son:

Tabla 13 Criterios de Segmentacion

Ecuador
Costa
Guayas

Guayaquil

Hombres y Mujeres
20 a 60 afios
Medio y Medio Alto

Personas que deseen y necesiten cuidar su
salud, estética y estén dispuestos a invertir en ello

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

4.8.2. Seleccion de Segmentos

Con referente a lo planteado en el punto anterior el criterio de
segmentacion sera: hombres y mujeres de clase socio-econdmico medio a
medio alto, con edades de 20 a 60 afios que habiten en el norte de la ciudad
de Guayaquil.



4.8.3.

Perfiles de los Segmentos

El perfil de los posibles consumidores del producto se determinara en los

siguientes puntos.

e Personas que cuiden la nutricion, estética y fisico personal y familiar.

e Jovenes y adultos deportistas o atletas.

e Personas que cuenten con dinero disponible para gastos personales.

e Personas que concurran a menudo a gimnasios, tiendas naturistas,

supermercados y que conozcan del producto y se comuniguen con la

empresa por redes sociales, pagina web o teléfonos.

e Personas que habiten en la ciudad de Guayaquil.

4.9.

OPORTUNIDADES

e  Apto para el consumo de

niflos y adultos.

e Ayuda a la salud de las

Matriz FODA

Tabla 14 Matriz FODA

FORTALEZA

. Producto cien por ciento

natural.

. Producto con mdltiples
beneficios y un alto grado de
demanda.

. Nueva presentacién del
producto en el mercado (polvo).

. Personal cien por ciento

capacitado.

. Buena imagen

corporativa.

F+0

. Convertirse en la Unica
empresa en distribuir producto

cien por ciento natural apto para
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DEBILIDADES

. Falta de conocimiento
en los beneficios que ofrece la

semilla.

. Producciéon media, ya
que se cultiva maximo dos veces

por afio.

e Empresa nueva en la

industria.

. En la distribucion ya que
la planta estara ubicada fuera de
la cuidad.

D+O

e Promover campafias
que den a conocer los beneficios

de la semilla y la ayuda que



personas.

e  Crecimiento rapido en la

industria nutricional.

. Expansién  geografica

por el enfoque del producto.

. Incrementar nuevas
lineas de producto con la misma

semilla.

AMENAZAS

e Nuevos productos que

ofrezcan beneficios similares.

. Incremento en el costo

en la materia prima.

. Nuevas normas de

gobierno  en  productos  de

consumo personal.

. Nuevas leyes con

empresas agroindustrial.

toda persona.

. Emplear personal
capacitado para el crecimiento de

la empresa.

. Promocionar las nuevas
lineas de productos

principalmente en la web.

F+A

. Innovar constantemente

en la presentacion del producto.

. Capacitar

continuamente al personal.

. Manejar un  control

corporativo organizado.

Fuente: Investigacion

brinda a la salud humana.

. Maximizar la produccién

de la semilla en otras localidades

del pais.
. Creacion de nueva
planta en otra ciudad

dependiendo la demanda del

producto.

D+A

. Promocionar tanto la
empresa como el producto para

que la gente logre familiarizarse.

. Brindar un producto y

servicio de calidad.

e  Cumplir con todas las

normativas del gobierno.

Elaborado por: Carolina Llanos L

4.10.

4.10.1. Meétodo

Investigacion de Mercado

Para la propuesta que se plantea en el documento se utilizara los

siguientes métodos de investigacion de mercado.

CUANTITATIVOS

e Encuestas — Futuros Consumidores.
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CUALITATIVOS

e Entrevistas a expertos — Nutricionista, Ingenieros en Alimentos,

Entrenador Fisico y Representante de la Competencia.

4.10.2. Disefio de la Investigacion

4.10.2.1. Objetivos de la Investigacion: General vy

Especificos (Temas que desean ser investigados)

Objetivo General

Identificar el nivel de aceptacién del suplemento nutricional a base de

chia y fruta deshidratada en polvo.

Objetivos Especificos

e Conocer el nivel de penetracion de suplementos en polvo en la
ciudad de  Guayaquil.

e Determinar la frecuencia de consumo de semilla de chia en la ciudad
de Guayaquil.

e Conocer el empaque ideal determinado por los futuros consumidores.

e Conocer el agrado del producto.

e Determinar el nivel de disposiciéon de compra.

e Conocer el precio que estan dispuestos a pagar.
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4.10.2.2. Tamano de la Muestra
Poblacion

Para el tamafio de la muestra se tomara la ciudad de Guayaquil donde se
distribuira el producto.

Tabla 15 Poblacion de Guayaquil

Mujeres 1.192.694 50.73%

Hombres 1.158.221 49,27%

Total 2.350.915 100%
Fuente: INEC

Elaborado por: Carolina Llanos L

Edades

Se determiné que el producto va dirigido a hombres y mujeres del sector

norte de la ciudad con edades entre 20 a 60 afos.

Tabla 16 Edades del Sector Urbano

101770 104688 206458

97993 100810 198803
92265 95210 187475
77550 80869 158419
68730 72564 141294
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63541 68736 132277

53017 56381 109398
43105 46338 89443
7388 8220 15608
1239175
Fuente: INEC

Elaborado por: Carolina Llanos L
Nivel Socioeconémico

Segun dentro del nivel B y C+ de estratificacion economica es el
segmento mas apropiado para introducir el suplemento nutricional a base de
semilla de chia en polvo y banano deshidratado en polvo, obteniendo de
esta manera un 34% del norte de Guayaquil entre edades de 20 a 60 afios.

A continuacion grafico de los niveles socioeconomicos:

Gréafico 1: Nivel socioecondmico

Nivel Socio Econémico

Medio Bajo B 11,2%
11,2%
C+ Medio Tipico
22,8% C+ 22,8%
G-
49,3% Total 34%
D

14,9%

Fuente: INEC

Elaborado por: Carolina Llanos L

En conclusion, para obtener la muestra se utilizard el método de
Muestreo Aleatorio Simple (MAS), donde el tamafio de la muestra que se
determiné fue de 380 encuestas, utilizando un nivel de confianza del 95% y
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5% de error, obteniéndolo mediante la aplicacion de la siguiente férmula de
muestreo por proporciones.
2% x N
p X qX

n= 5
NXE“+ z2xp x q

Tabla 17 Tamaino de la Muestra

N 380
N 50980
O 0,5
4 1,95
E 0,05

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

4.10.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

Para esta investigacion se utilizara métodos cuantitativos y cualitativos,
como técnica de recogida de datos encuestas y entrevistas las cuales se
llevaran a cabo en la ciudad de Guayaquil, para las encuestas de acuerdo a

la férmula planteada anteriormente da un tamafio de 380 personas.

Para los métodos antes mencionados se utilizara instrumentos como
cuestionarios de preguntas para las encuestas y entrevistas de esta manera

obtener la mejor informacion para el proyecto.
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4.10.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar,

Observacion, Grupo Focal, etc.)

Para el analisis y recogida de datos se llevaron cabo tres entrevistas a
profundidad a expertos como: nutricionista, ingeniero en alimentos y

entrenador fisico.

A continuacion se detalla las preguntas que fueron realizadas a cada uno
de los entrevistados, ademas la observacién de cada uno de los métodos

utilizados.

Entrevista N° 1
Jennifer Lara — Nutricionista

e ¢ Cual es motivo principal del sobrepeso en las personas?

e ¢ Por qué en la actualidad ha aumentado la desnutricion en el pais?

e ¢Qué recomienda usted como nutricionista para mejorar el estado de
salud y estado fisico? Ademas de una buena alimentacion.

e ¢ Con qué complementaria la buena salud de una persona?

e ¢Desde qué edad es recomendable los suplementos nutricionales?

e . Conoce usted acerca de los beneficios de la semilla de chia?

e ¢Cree usted que todas las personas estan aptas para el consumo de

la semilla de chia?

De la entrevista realizada a la nutricionista Jennifer Lara se pudo obtener
informacion importante para el suplemento nutricional que pretende
comercializar la empresa en el punto 4.10.2.4 se detalla los datos de la

entrevista realizada.
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Entrevista® 2

Jorge Velasquez - Ingeniero en Alimentos

¢La semilla de chia en polvo brinda los mismos beneficios que al
granel?

¢La fruta deshidratada y procesada en polvo brinda los mismos
beneficios que la fruta normal?

¢Las frutas como el banano tienen buenos componentes para la salud
humana?

¢,Cree que es una buena combinacion la mezcla de chia en polvo y
frutas deshidratada en polvo?

¢, Cual seria la cantidad adecuada de cada componente para un frasco
de 500g y un paquete de 25097?

¢, Se deberia agregar algo adicional a este producto que se espera
producir como es el suplemento nutricional a base de chia y frutas en
polvo?

¢, Como se elabora una tabla nutricional?

De la entrevista realizada al Ing. Jorge se pudo adquirir informacion muy

valiosa para la elaboracion del suplemento nutricional en el punto 4.10.2.4

del capitulo se detalla la informacion adquirida en la entrevista.

Entrevista N° 3

Anita Velasquez — Representante Herbalife

¢,Cuanto tiempo lleva usted en la empresa Herbalife?

¢, Como ha visto la evolucion de la empresa en este tiempo?

¢,Dentro del ambito comercial cree que las técnicas que utilizan sean
las mejores?

¢,Los productos que distribuyen son lo que realmente muestra la
publicidad?
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¢Los precios que ustedes ofrecen son bien aceptados por el
consumidor o han tenido que acceder a estrategias de precio?

¢, Comercializan ustedes algun producto a base de semilla de chia?

¢ Por qué se debe consumir productos Herbalife?

¢ Participacion del mercado de la competencia o cual es su principal
competidor?

¢La empresa brinda valor agregado a sus colaboradores?

De la entrevista realizada a la Sra. Anita se pudo adquirir informacion

muy valiosa para la elaboracion del suplemento nutricional en el punto

4.10.2.4 del capitulo se detalla la informacion adquirida en la entrevista.

Entrevista N° 3

Diego Garcero - Entrenador Fisico

De

¢ Qué recomienda usted como entrenador fisico para una mejor salud
y un mejor estado fisico en las personas?

¢, Desde gué edad cree que es importante la actividad fisica?
¢,Recomienda el consumo de suplementos nutricionales para el
cuidado fisico?

¢Ha escuchado acerca de la semilla de chia y los multiples beneficios
gue ofrece esta para la salud?

¢, Recomienda usted el consumo de esta semilla?

¢, Qué tan importante es para usted las frutas para la salud y estado
fisico de las personas?

¢ Recomendaria usted a sus deportistas el consumo de chia y banano

deshidrato en polvo para una mejor salud y un mejor estado fisico?

la entrevista realizada al entrenador Diego se pudo adquirir

informacion muy valiosa para la elaboracién del suplemento nutricional en el
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punto 4.10.2.4 del capitulo se detalla la informacion adquirida en la

entrevista.

4.10.2.3.2.  Concluyente (Encuesta)

Como herramienta de investigacion para la propuesta planteada en el
documento se realzardn encuestas, para mayor recoleccion y analisis de
datos y como muestra se tomara un total de 380 personas entre hombre y
mujeres de 20 a 60 afios del sector norte de la ciudad de Guayaquil.

4.10.2.4. Analisis de Datos

4.10.2.4.1. Analisis de datos cualitativos

Entrevista N° 1

Nombre: Lcda. Nutricionista Jennifer Lara

Estudios: Universidad Catodlica Santiago de Guayaquil

Edad: 28 afios

Andlisis: la entrevista realizada a la experta en el area de nutricion se
pudo analizar que el sobrepeso y la desnutricion aumentado en los Ultimos
afos y esto viene por la mala combinacion de los alimentos, el desorden de
horarios a la hora de comer, la falta de ejercicio fisicos y enfermedades
cronicas genéticas ocasiona el aumento de personas con sobrepeso, y la
desnutricion la falta de nutrientes en los alimentos que constantemente
consumen y la falta de dinero en algunas personas para adquirir productos
adecuados para el consumo humano. Para complementar una buena salud
personal recomienda la experta consumir nutrientes, vitaminas, acido, hierro
que pueden obtener de productos procesados preferible de productos libre

de quimicos o con un porcentaje minimo. Los suplementos nutricionales se
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deberan consumir a partir de los 19 afios ya que las personas a edad se
encuentran casi desarrollados por completo. La semilla de chia es un cereal
que posee proteinas, acidos grasos, fibra, minerales tiene tantas
propiedades pero el exceso de esta semilla es malo segun la experta, se
puede consumir desde pequefio como un cereal y agregarlo al lunch tanto
de niflos como de adultos por sus beneficios, vitaminas y minerales es
considerado una colacion se deberia consumir entre comidas. Se
recomienda a las personas con ansiedad y estrefiimiento el consumo de esta
semilla con mayor frecuencia pero con recomendables de un médico ya que
puede ocasionar aumento abdominal, diarrea o gases, una buena
combinacion es de la semilla con frutas y se podria consumir en batidos,

jugos, agua y ensaladas.

Entrevista N° 2

Nombre: Ing. Jorge Velasquez

Trabajo: Universidad Catodlica Santiago de Guayaquil

Edad: 37 afios

Andlisis: en la entrevista realizada al experto en ingenieria en alimento
se pudo analizar algunos puntos que ayudan al desarrollo de esta propuesta
de la elaboracion de un suplemento nutricional a base de semilla de chia,
con referencia a las preguntas planteadas en la entrevista nos supo
contestar que la semilla de chia al granel como en polvo brinda los mismo
beneficios solo cambiaria su presentacion al consumir, las frutas no son
iguales porque al momento de deshidratar en la evaporacion de agua reduce
sus beneficios el banano en especial es una fuente de potaciéon que al
momento de deshidratarlo y convertirlo en polvo puede disminuir su valor
total de potacién pero no por completo e igual representa beneficios a la
salud humana, la combinacién de semilla de chia en polvo y banano en
polvo seria una buena combinacion siempre y cuando se realicen estudios a
profundidad acerca de estos componentes pero si brindarian los dos
componentes unos beneficios a la salud por sus fuentes de nutrientes, la

cantidad adecuada para una presentaciéon de 500g también se determinaria
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con un estudio en personas pero lo mas recomendable es que el
componente con mayores beneficios represente mas en el producto final en
este caso deberia ser 300g chia en polvo y 200g banano en polvo, el
producto que va a procesar y comercializar lo enfoca como un producto cien
por ciento natural no deberia componer ningdn quimico ademas que la
combinacion de los dos componentes es adecuado para el consumo,
finalmente la tabla nutricional se debe elaborar a base de un andlisis de
muestra donde determinen los beneficios del producto por lo general si la
presentacion es superior a 100g los resultados de los analisis se los realiza
a medida de 100g y de esa muestra solo varia la dosis de consumo.

Entrevista N° 3

Nombre: Sra. Anita Velasquez

Trabajo: Herbalife

Edad: 42 afios

Andlisis: la entrevista realizada a la representante de la competencia la
empresa Herbalife se pudo analizar algunos puntos que ayudarian a la parte
interna de la empresa como corporativa organizacional, marketing entre
otras, la Sra. Anita tiene en la empresa alrededor de dos afios dentro de la
empresa pero es consumidora de los productos hace cinco afos ya que los
productos de esta empresa han ayudado en su nutricion y estética
reduciendo significativamente su peso, ella como representante de Herbalife
da a conocer que su empresa se encuentra en 92 paises y tiene ya 32 afos
en el mercado ha tenido una evolucién significativa cerrando el 2014 con
unas ventas de $7.000.000 aproximadamente cotizando en la bolsa de
valores y su nivel corporativo es muy bueno ya que asesoran a los
productores y su proceso de los suplementos y bebidas tienen estandares
de alta calidad, las técnicas que utilizan para la venta de sus productos las
define como muy buenas e innovadoras con la nueva implementacion de
clubs nutricional en varias ciudades del pais las cuales han hecho que se dé

a conocer mas los productos y las ventas sean directas con el consumidor,
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los productos que Herbalife ofrece son libre de calorias y con quimicos
adicionales todas sus presentaciones ademas que su enfoque son los
suplementos en polvo y sus bebidas dietéticas y desintoxicantes, los precios
que ofrece la empresa son realmente asequibles al consumidor por lo
general la empresa siempre implementa estrategias incluyendo estrategias
de precios para aumentar el volumen de ventas, la empresa Herbalife aun no
comercializa productos a base de semilla de chia puede ser que a un futuro
se introduzca productos a base de esta semilla pero no es algo que se ha
comentado dentro de la empresa. En la actualidad la competencia es muy
alta en el mercado pero su posicionamiento hace que este estable en el
mercado, como valor agregado la empresa a sus empleados los capacita
constantemente, hace que se sienta en un ambiente familiar e incentivos por

ventas.

Entrevista N° 4

Nombre: Diego Garcero
Trabajo: Urso Crosfit
Edad: 28 afios

Andlisis: en la entrevista realizada al entrenador fisico se analizara las
recomendaciones que el brinda a sus alumnos para una mejor salud y mejor
estado fisico, jévenes y adultos deberian mantener una rutina de ejercicios
moderados, alimentarse bien, dormir minimo 8 horas al dia y beber
abundante agua es lo que él recomienda basicamente, la actividad fisica es
importante desde pequefios sin embargo si van a realizar rutinas con
regularidad se deberian llevar a cabo a partir de los 15 o 18 afios de edad.
Los suplementos alimenticios o nutricionales se recomienda que consuman
a partir de los 15 afios en la actualidad existen suplementos naturales los
cuales son de mayor recomendacion, la semilla de chia es un producto que
aporta muchos beneficios al ser humano en el Ecuador tiene poco tiempo

aunque en otros paises su comercializacion ha sido hace muchos afios atras
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esta semilla sirve como suplemento alimenticio ademas que ayuda al
organismo, personalmente el entrevistado recomienda el consumo de la
semilla a todos los que practican en el gimnasio en dosis variadas
dependiendo la persona. Las frutas y verduras opia el entrevistado que es
muy importante en jovenes y adultos aun mas lo que practican deportes. Un
suplemento a base de chia y banano en polvo seria ideal y recomendado
para los deportistas ya que ellos necesitan consumir abundante banano por
el potasio ya que ayuda al equilibrio y evitar los calambres durante la

actividad fisica.

4.10.2.4.2. Analisis de datos cuantitativos

Los resultados que se muestran a continuacion esta basados en tamafo
de nuestra que dio un total de 380 encuestas que fueron realizadas en la
ciudad de Guayaquil, sus analisis y resultados son los siguientes.

e DISTRIBUCION POR GENERO

Gréfico 2 Distribucién por Género

HF M

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.

Elaborado por: Carolina Llanos L
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De acuerdo a la muestra de 380 encuestas realizadas en la ciudad de
Guayaquil la mayoria de los encuestados fueron de sexo masculino con el

53% mientras que el 47% restante de sexo femenino.

e DISTRIBUCION POR EDADES

Gréfico 3 Distribucion por Edades

Titulo del grafico

H (20 - 24) & (30 - 34) @ (40 - 44) W (50 - 54) H (25 - 29)
M (35 - 39) 1 (45 - 49) W (55 - 59) W (60-)

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

De acuerdo a los resultados la mayoria de los encuestados eran jovenes
de 20 a 24 afios quienes asisten a menudo a gimnasios.
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e DISTRIBUCION POR OCUPACION

Gréfico 4 Distribucion por Ocupacion

MSI MNO

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

De acuerdo a las personas encuestadas el 66% de ellos se encuentran

laborando estos momentos y el 34% aun no trabajan.

1. ;,Consume Ud. Algun tipo de suplemento nutricional?

Gréfico 5 Porcentaje de Consumo de Suplemento

ESl 4NO

Fuente: Encuestas a la poblacién Guayaquilefa.
Elaborado por: Carolina Llanos L

De acuerdo a la respuesta de esta pregunto la mayor parte de los

encuestados 54% consumen algun tipo de suplemento y el porcentaje
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restante 46% no consumen este producto. Esta cifra demuestra que las
personas actualmente estan optando por la mejor nutricibn con productos

que le ayuden a la salud.

2. ¢Como le gustaria consumir un suplemento nutricional?

Grafico 6 Porcentaje de Preferencia del Suplemento Nutricional

5%

HPOLVO i BEBIBLE 1 OTRO

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

Segun los encuestados el 52% de ellos consumen suplemento en polvo,

el 43% bebible y el 5% restante consumen en diferentes presentaciones.

3. ¢,Con que frecuencia consume este producto?

Grafico 7 Porcentaje de Frecuencia de Consumo

M2 VECESALDIA 41VEZALDIA 143 A4VECES ALASEMANA
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Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

Segun los consumidores de suplementos el 48% respondieron que
consumen dos veces al dia, el 34% una vez al dia 'y el 18% lo consumen 3 a

4 veces semanal.

4. ¢En qué lugar adquiere el suplemento que consume?

Grafico 8 Porcentaje de Lugares de Adquisicion

M SUPERMERCADO i TIENDAS NATURISTAS 14 GIMNASIOS 11 OTRO

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

Los resultados de esta pregunta fueron que un 36% de los encuestados
compran el producto en gimnasios seguidos por un 27% que adquieren el
producto en tiendas naturistas, el 23% compran el producto en

supermercados y el 14% en otros lugares como farmacias.
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5. ¢En qué lugar se informa acerca de los beneficios de los

suplementos?

Gréfico 9 Porcentaje de Sitios de Informacién de Beneficios del

Producto

9%

M INTERNET TV ORADIO PRODUCTO iOTRO

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

La mayoria de los encuestados 42% se informan de los beneficios del
producto en el producto, seguido por un 31% que se informa por internet, el
18% lo hace por la radio o television y un 9% por otro medio.

6. ¢Le gustalos suplemento nutricionales cien por ciento natural?

Gréfico 10 Porcentaje de Preferencia del Producto Natural

Sl 1UNO

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefa.
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Elaborado por: Carolina Llanos L

La mayoria con un porcentaje de 76% prefieren los suplementos
naturales cien por ciento y el 24% lo refieren con productos (quimicos)

adicionales.

7. ¢Qué frutas es de su mayor agrado?

Grafico 11 Porcentaje de Preferencia de Frutas

EHBANANO & MANGO LiNARANJA LiPINA

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

En esta pregunta no todos los encuestados eligieron dos frutas a la vez
por lo que el resultado fue el 33% Banano, 26%Mango seguido con el 22%
Naranja y el 19% pifia. Estos datos reflejan un porcentaje super agradable

para el documento ya que se pensaba realizar el suplemento sabor a
banano.
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8. ¢Ha escuchado acerca de la semilla de Chia, y sus multiples

beneficios?

Grafico 12 Porcentaje de Conocimiento de la Semilla de Chia

MSl 1UNO

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

Mas de la mitad de los encuestados ya conocen la semilla de chia y sus
multiples beneficios a la salud humana un 67% respondieron si y un 33%
aun desconocen este producto. Estos datos nos reflejan que la semilla de
chia cada vez tiene mas aparicion en el mercado y que las personas se
informan de sus multiples beneficios lo cual ayuda al nuevo producto en el

mercado.
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9. ¢Le gustaria adquirir un suplemento nutricional a base

de chia con frutas?

Gréfico 13 Porcentaje de Aceptacion del Producto a Comercializar

M Sl 1NO

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

Un 75% de los encuestados les gustaria un suplemento a base de semilla
de chia y fruta deshidratada en polvo y un 25% respondieron no a la
pregunta. Estos datos nos reflejan que el producto tiene gran aceptacion por

el mercado guayaquilefio.

10. ¢, Qué es lo mas importante para Ud. En un producto?

Gréfico 14 Porcentaje de Importancia al Adquirir un Producto

MPRECIO MARCA LDISENO .iOTRO
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Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L

El precio y marca del producto obtuvieron el mismo porcentaje 35% del
total de la muestra en esta pregunta seguidos por el 18% que es el disefio y
un 12% otros como la calidad y eficiencia del producto. Lo que nos refleja
estos datos que las personas se fijan mucho en el precio y marca del

producto al momento de su compra.

11. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un suplemento nutricional
de 50097

Grafico 15 Porcentaje de Disponibilidad de Precio

M$15 S$20 S25 11S30

Fuente: Encuestas a la poblacion Guayaquilefia.
Elaborado por: Carolina Llanos L.

Segun los encuestados estan dispuestos a pagar un 31% por el producto
$15 seguido con un porcentaje muy cercano al anterior 30% estan
dispuestos a pagar $20 por el producto, el 20% estan dispuestos a pagar
$25 seguido por el 19% que estan dispuestos a pagar $30 por el producto.
Este dato nos refleja que el precio a establecer del producto estaria en un

rango de $15 a $20 y aceptado por el consumidor.
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4.10.2.5. Resumen e interpretaciéon de resultados

Los resultados de las encuesta fueron que el 53% de la muestra total es
de sexo masculino y un 47% de sexo femenino, el mayor porcentaje en edad
fueron jovenes de 20 a 24 del sector norte de la ciudad. ElI 54% de los
encuestados consumen suplemento nutricional lo prefieren adquirir en polvo
y su consumo promedio es de 2 veces al dia.

La mayoria de ellos adquieren su producto de consumo nutricional en
gimnasios, tiendas naturistas, supermercados y entrega puerta a puerta, se
informan de sus beneficios por internet, el 74% de los encuestados
respondieron que les gusta consumir un producto cien por ciento natural.
Sus frutas de preferencia estan entre banano y mango, se pudo analizar que
el 35% de los encuestados se fijan en precio y marca del producto al
adquirirlo.

El 67% de los encuestados ya conocen sobre los beneficios de la semilla
de chia y el 74% de ellos estan dispuestos adquirir el producto a base de

chia en polvo y estan dispuestos a pagar por los 500g entre $15 a $20.

4.10.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Esta investigacion de mercado deja como conclusion lo siguiente:

e La mayoria de los encuestados ya consumen suplemento nutricional.

e Las personas prefieren el suplemento nutricional en polvo.

e La frecuencia de consumo del suplemento de es dos veces al dia
minimo una vez por dia.

e Prefieren consumir frutas como banano.

e La mayoria de los encuestados ya conocen los beneficios de la

semilla de chia.
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La mayoria de los encuestados estan dispuestos adquirir el
suplemento nutricional a base de chia con fruta deshidratada.

Estas personas estan dispuestos a pagar entre $15 a $20 por 500g.

4.10.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

De acuerdo al punto anterior se recomienda lo siguiente:

Como la mayoria de los encuestados aceptan adquirir el producto se
debera ofrecer un producto de alta calidad que cumpla con todas las
reglas, normativas, seguridad e higiene para su elaboracion, ya que
esté relacionado con la salud de las personas.

La introducciéon del producto principalmente deberia ser en el sector
norte de la ciudad de Guayaquil.

Debido a que la mayoria de los encuestados ya consumen
suplementos nutricionales se debera utilizar estrategias de
penetracion del nuevo producto para darle mayor aceptacion y

conocimiento del mismo por el consumidor.
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

Dentro de este capitulo se desarrollara el plan de marketing que nos
ayudara en la propuesta a establecer estrategias para ventas, promocion y
publicidad del producto y empresa, de esta manera se pueda lograr ser

reconocida en el mercado y obtener un porcentaje de participacion.

5.1. Objetivos: General Y Especificos

OBJETIVO GENERAL

Lograr posicionar la marca NutrixChia en la mente del consumidor como
la mejor opcién de suplemento nutricional cien por ciento natural con ello

incrementar las ventas y lograr un rapido crecimiento en el mercado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Disefiar diversos métodos de publicidad para dar a conocer la
empresay el producto al consumidor.

e Lograr ser reconocido como el mejor suplemento cien por ciento
natural en el mercado en un periodo maximo de dos afios.

e Obtener un incremento del 10% anual en ventas.

e Lograr expansion geogréfica a nivel nacional en un periodo de dos
anos.

e Lograr un margen neto de utilidad de un 40%.
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5.1.1. Mercado Meta

El mercado meta seré la poblacion de Guayaquil con una muestra de

50.980 habitantes del sector norte de la ciudad entre hombres y mujeres de

20 a 60 afos que necesiten y deseen adquirir el producto.

5.1.1.1. Tipo Y Estrategias De Penetracion

AJUSTES DE PRECIOS: Una estrategia de penetracion en el
mercado comun es hacer ajustes de precios. Al bajar los precios, la
empresa espera generar mas volumen de ventas al aumentar el
namero de unidades adquiridas y que los precios sean mas atractivos
para los consumidores, en comparacion con la competencia. Las
empresas también pueden seguir una estrategia de precios mas altos
con la esperanza de que el aumento de los ingresos por unidad
vendida se traduzca en un mayor volumen de ventas y por
consiguiente en un aumento en la penetracion de mercado. Con esta
estrategia, una preocupacion es que los altos precios podrian disuadir

a los clientes de hacer una compra (Joseph, 2013).

MEJORAS DE LOS PRODUCTOS: Hacer mejoras en el producto
puede utilizarse para crear un nuevo interés en un producto
estancado o para ofrecer un beneficio adicional cuando se utiliza. Los
fabricantes de productos de consumo a menudo han utilizado la frase
"nueva y mejorada” para atraer a los clientes de un producto o dar
una nueva oportunidad para mejorar la percepcion de calidad. Las

empresas también pueden cambiar el envase del producto para darle
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un disefio mas moderno que podria atraer a una clientela mas joven
(Joseph, 2013).

5.1.1.2. Cobertura

La cobertura del negocio son los habitantes del norte de la ciudad de
Guayaquil, sin embargo esto no quiere decir que se excluya a las personas
gue habiten en otros sectores de la ciudad ni personas que vivan fuera de la

misma.

La planta donde se elaborara el producto se encontrara ubicada fuera de
la ciudad para mayor comodidad al momento de su elaboracion. La
distribucion se realizara en gimnasios, tiendas naturistas, supermercados y

entrega puerta a puerta en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

A futuro la empresa pretende expandirse geograficamente
comenzando a distribuir el producto en todos los sectores de la ciudad de
Guayaquil luego con ciudades cercanas a Montalvo donde estara ubicada el
laboratorio y oficinas. Estas ciudades seran: Babahoyo, Quevedo vy
Guaranda, como objetivo de los dos primeros afios de la empresa también

ofertando el producto en los cantones cercanos a estas ciudades.

5.2. Posicionamiento

En el siguiente punto se explicara detalladamente las estrategias que se

aplicara al negocio para obtener posicionamiento en el mercado.
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5.2.1. Estrategia de Posicionamiento: Posicién, Objetivo,
Segmento, Atributos, Calidad Percibida, Ventaja Competitiva,

Simbolos Identitarios.

OBJETIVO: ser reconocida como la mejor empresa de producto
nutricional a base de chia cien por ciento natural y de produccion

nacional.

SEGMENTO: hombres y mujeres entre 20 a 60 afios con un poder
adquisitivo medio a medio alto que habiten en el norte de la ciudad de

Guayaquil.

ATRIBUTOS: los atributos con los que cuenta la empresa:

e Brindar un producto de alta calidad y cien por ciento natural.

e Servicio de primera.

e Brindar un producto con innovacion constante.

e Puntualidad en la entrega del producto en los canales de
distribucién y al cliente final.

e Precios asequibles al consumidor.

CALIDAD PERCIBIDA: se brindara estandares de calidad con un control
permanente en la produccion del suplemento y servicio de entrega a su

vez excelente organizacion corporativa.

VENTAJA COMPETITIVA: la propuesta que se realiza en este estudio es
de una empresa productora y comercializadora de suplemento a base de
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semilla de chia, no solo se encargard de producir y comercializar sino
también brindara conocimiento de la semilla a sus colaboradores y
futuros clientes a continuacion se detalla las ventajas competitivas de la

empresa.

e Producto unico en el mercado totalmente innovador y con grandes
beneficios para la salud.

e Excelente organizacion corporativa.

e Entrega del producto en el punto de distribucion.

e Entrega del producto puerta a puerta.

e Ofrecer charlas de los beneficios de la semilla de chia y el
suplemento a comercializar, estas estard dedicadas para los
colaboradores internos y externos de la empresa, clientes,
consumidores y personas locales que deseen asistir.

e Brindar un producto cien por ciento natural con altos estandares de
calidad.

e Precios asequibles para el cliente y el consumidor.

e Ofrecer dos tipos de presentacion para mayor comodidad del
cliente.

e Innovaciones futuras del producto como: variedad de sabores,

nueva presentacion, nueva linea de producto.

SIMBOLOS IDENTITARIOS: el suplemento nutricional sera representado
por el color verde, amarillo, café y blanco representado por una flor de
hojas verdes que significa la planta de chia y una silueta de una persona
que representa un buen estado fisico y en el centro el nombre de la

marca.
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5.3. Marketing Mix

En este punto analizaremos las estrategias en producto, precio, plaza y

promocion que seran detallados a continuacion.

5.3.1.  Estrategia De Producto O Servicios

Esta empresa contara con la estrategia de diferenciacion ya que el
producto es totalmente innovador aplicando estandares de calidad en el
servicio y producto, brindando un suplemento cien por ciento natural a base
de semilla de chia en polvo y banano deshidratado en polvo, con materia
prima y mano de obra local, este producto ayudara a la salud de las
personas y a lucir una mejor figura, ya que ademas de ser nutritivo combate
la ansiedad, este producto sera confiable, de calidad y a un precio asequible.

Con el producto y servicio de calidad se lograr& un cliente satisfecho.

5.3.1.1. Descripcién del producto: definicion,
composicion, color, tamafo, imagen, slogan, producto

esencial, producto real, producto aumentado.

DEFINICION.- El suplemento nutricional a base de semilla de chia sera
un producto en polvo ya que la semilla de chia sera molida al igual que la
fruta deshidratada para lograr esta presentacion la materia prima a utilizar

es cien por ciento local y de alta calidad.

COMPOSICION.- Sera un producto cien por ciento natural con dos
componentes como es la semilla de chia en polvo y banano deshidratado en
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polvo, no tendra ningln otro componente ni quimico ni natural Unicamente
los antes mencionados. A continuacidn se mostrara la tabla nutricional de los

diferentes productos y presentaciones.
Suplemento 500g Chia-Banano

llustracion 8 CHIA-BANANO

Informacion Nutricional
Porcién: 25g 500g
Porciones por Envase: 20 Suplemento Chia-Banano
100g 1 Porcidon
Energia (kcal) 673 33.65
Proteinas (g) 28.5 1.43
Grasas Totales (g) 40.3 2.01]
/Ac. Grasos Omega 3 (g) 63.8 3.19
Ac. Grasos Omega 6 (g) 19 0.95]
Colesterol (mg) 0 0
Hidratos de Carbono (g) 41.8 2.09
Fibra (g) 51.8 2.60
Sodio (g) 2 0.10
Calcio (mg) 213 10.65
Hierro (mg) 7 0.35]
\Vitaminas A (mg) 61.6 3.08

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

Suplemento 500g Natural

llustracion 9 NATURAL

Informacion Nutricional
Porcién: 25g 500g
Porciones por Envase: 20 Suplemento Natural
100g 1 Porcion
Energia (kcal) 330 16.5
Proteinas (g) 171 0.86
Grasas Totales (g) 32.8 1.64
Ac. Grasos Omega 3 (g) 63.8 3.19
Ac. Grasos Omega 6 (g) 19 0.95
Colesterol (mg) 0 0
Hidratos de Carbono (g) 41.8 2.09
Fibra (g) 22.1 1.11
Sodio (g) 2 0.10
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Llanos L

Suplemento 250g Chia-Banano

llustracion 10 CHIA-BANANO-2

Informacién Nutricional

Porcién: 25g 250¢g
Porciones por Envase: 10 Suplemento Chia-Banano
100g 1 Porcidén
Energia (kcal) 673 67.3
Proteinas (g) 28.5 2.85
Grasas Totales (g) 40.3 4.03
Ac. Grasos Omega 3 (g) 63.8 6.38
Ac. Grasos Omega 6 (g) 19 1.90
Colesterol {mg) o] 0
Hidratos de Carbono (g) 41.8 4.18
Fibra (g) 51.8 5.18
Sodio (g) 2 0.20
Calcio (mg) 213 21.3
Hierro (mg) 7 0.70
Vitaminas A (mg) 61.6 6.16
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Llanos L
Suplemento 250g Natural
llustracién 11 NATURAL-2
Informacion Nutricional
Porcion: 25g 500g
Porciones por Envase: 20 Suplemento Natural
100g 1 Porcidon
Energia (kcal) 330 16.5
Proteinas (g) 17.1 0.86
Grasas Totales (g) 32.8 1.64
Ac. Grasos Omega 3 (g) 63.8 3.19
Ac. Grasos Omega 6 (g) 19 0.95
Colesterol (mg) 0 0
Hidratos de Carbono (g) 41.8 2.09
Fibra (g) 22.1 1.11
Sodio (g) 2 0.10

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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COLOR-.- Su color sera oscura ya que la semilla de chia es gris y tendra

mayor cantidad en el producto.

TAMANO.- El tamafio que se comercializara sera de dos tipos, envase
plastico de 500g y empaque funda de 250g, dando como resultado en el
envase de 500g, 300g de chia y 200g de fruta y en el empaque de 250g,
150g de chia y 100g de fruta.

IMAGEN.- a continuacion la presentacion de los envases de 5009 y

empaques de 250 g.

llustracién 12 Imagen del Envase

~ RTto en o

v Ayuda ‘aibigest'&&

Elaborado por: Arte del Corte
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llustracién 13 Imagen de Empaque (funda)

Informacién Nutricional

uuuuuuuuuuuuuuuu

Elaborado por: Arte del Corte

SLOGAN.- “Tu mejor inversion una buena nutricion”

PRODUCTO ESENCIAL.- Suplemento nutricional que cuida la salud y

disminuye la ansiedad.

PRODUCTO REAL.- Suplemento nutricional cien por ciento natural a

base de semilla de chia en polvo y banano deshidratado en polvo.

PRODUCTO AUMENTADO.- Suplemento nutricional artesanal cien por
ciento natural libre de quimicos que contribuye a la salud como

energizante, fibra, ofrece minerales, potasio, omegas 3 - 6 y muchos
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otros beneficios a la salud ademas que disminuye la ansiedad de comer y
es de facil preparacion.

5.3.1.2. Adaptacion o modificacion del producto:
componente central, empaque Yy servicio de apoyo,
requerimientos del cliente, condiciones de entrega,

transporte, embalaje, etc.

COMPONENTE CENTRAL.- Para la elaboracion del suplemento se
utilizara la semilla de chia en polvo para la presentacion natural y la

presentacion con fruta deshidratada en polvo como el banano.

EMPAQUE.- El suplemento nutricional mantendrd dos presentaciones
envase de plastico de 500g y empaque funda plastica de 250g. Las dos
presentaciones mantendran estandares de calidad establecidas por la
empresa que las elabore.

SERVICIO DE APOYO.- El personal encargado de la preparacion del
suplemento seran continuamente capacitados para un mejor desempefio

en sus actividades.

REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE.- Se brindara un producto nutricional
gue aporte a la salud, estética y estado fisico de las personas a través de

sus multiples beneficios de la semilla de chia y vitaminas de la fruta.
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CONDICIONES DE ENTREGA.- El producto sera distribuido en

gimnasios, tiendas naturistas, supermercados y servicio puerta a puerta.

TRANSPORTE.- Para la transportacion se realizard en una mini van de la

empresa directamente al distribuidor o cliente final.

EMBALAJE.- Para una mejor presentacion y seguridad del producto se
comercializara en cartones que contengan 12 envases plasticas y en

cartones que contengan 24 unidades de fundas.

5.3.1.3. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

Este suplemento se distribuira en dos presentaciones la primera
presentacion envase plastico de 500g con seguridad en las tapas, en la
segunda presentacion se presentara en fundas ziploc de 2509 con seguridad
en la parte superior. Ademas para su distribucién a los puntos de venta se lo
lleva a cabo en cartones de 12 envases plasticos y de 24 fundas cada carton
llevara cinta de seguridad. A continuacion se detalla las caracteristicas de

etiquetado.

NOMBRE DEL PRODUCTO: el suplemento nutricional llevara el nombre
de NutrixChia.

SLOGAN DEL PRODUCTO: “Tu mejor inversion una buena nutricién”

SABOR DEL SUPLEMENTO: Chia Natural y Chia Banano
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CONTENIDO NETO: este dependera de la presentacion: envase plastico
500g y funda 250g.

INDICADORES DE ORIGEN DEL PRODUCTO: el producto llevara el
logo “es mejor si es hecho en Ecuador”, el semaforo alimenticio, valor
nutricional de cada presentacion, fecha de caducidad, fecha de

elaboracion, niamero de lote.

NOMBRE O RAZON SOCIAL: en la parte posterior e inferior de la
etiqueta constara el nombre de la empresa que fabrica el suplemento
CHIA COMPANY S.A.

PERMISO SANITARIO: para este producto es primordial el permiso
sanitario, para comenzar la comercializacion de los suplementos se
debera solicitar una autorizacion hasta que el permiso real esté listo ya

gue este trdmite demora 6 meses aproximadamente.

ADITIVOS USADOS: el suplemento a comercializar es cien por ciento

natural por ende no tendra algun tipo de aditivos quimicos.

5.3.1.4. Amplitud y Profundidad de Linea

La amplitud y profundidad que la empresa utilizaria a futuro seria como

se detalla en la siguiente tabla.
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Tabla 18 Amplitud de la Linea

Productos Descripcion del Sabores
producto
Suplemento Polvo Fresa, Vainilla vy
Nutricional Naranja.
Mermeladas Semi - liquidas Mora, Fresa,

Manzana, Papaya, Mel6n

y Pifa.
Productos Tamaino Presentacion
Suplemento 500g — 300g Envases plasticos y
Nutricional fundas.
Mermeladas 100g — 50g Empaqué pastico con
tapita.

Elaborado por: Carolina Llanos L

5.3.1.5. Marcas y Submarcas

El nombre que poseera el producto es “NutrixChia” se debe a que es un
producto nutritivo con multiples beneficios a la salud del ser humano Nutrix
es en latin Nutricibn y Chia por el componente principal del suplemento,
ademas este producto es cien por ciento natural libre de quimicos y de esta
manera las personas puedan cuidar su salud y estado fisico de una manera
mas natural.

Los colores que representa el logo es verde y café que representa la
naturaleza y salud. A continuacion el logo:
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llustracién 14 Logo

Elaborado por: Arte del Corte

5.3.2. Estrategia de Precios

Para esta empresa se ha considerado escoger la estrategia de precios de
penetracion por ser una empresa nueva en el mercado y se debe diferenciar
de la competencia por costos bajos que sean accesibles a la economia del
consumidor y de esta manera alcanzar gran participacion en el mercado

captando el mayor numero de clientes.

La empresa como se encuentra en periodo de introduccion solo ofrecera
dos presentaciones suplemento natural y suplemento a base de banano y a

futuro la empresa desarrollara mas sabores de suplementos y otras lineas.
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5.3.2.1. Precios de la Competencia

La empresa no cuenta con competidores directos ya que en el mercado
no existe productos como el que se pretende introducir, pero si existen
productos a base de chia como al granel y sus presentaciones de 500g se
encuentran aproximadamente en $12 a $25 y a su vez la empresa cuenta
con competidores de productos sustitutos como Ensure, suplementos de
Herbalife, Nature’s Garden y Omnilife que sus costos esta entre $10 a $50.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El mercado potencial de la compafia se encuentra conformado por
habitantes entre 20 a 60 afios del sector norte de la ciudad de Guayaquil
como: Sauces, Samanes, Alborada Este y Oeste, Kennedy, Guayacanes,
Prosperina y Garzota. En este rango de edad las personas son
independientes y cuentan con dinero propio para sus gastos y también son
personas que tratan de cuidar mejor en su nutricién y lucir mejor fisicamente
y este producto ademas de los beneficios que da a la nutricion brinda la

oportunidad de reducir peso y medidas.
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5.3.2.3. Politicas de Precio: Sobreprecio y Descuento,
Margenes Brutos de la Compaiiia, Precio al Menudeo (kilo,

tonelada), Términos de Venta, Métodos de Pago.

La empresa manejara diferentes politicas de precio tales como:

DISTRIBUIDORES: manejara con los distribuidores un precio entre $8 a
$10 los envases de 500g y $4 a $5 los empaques de 250g a los
gimnasios, tiendas naturistas y supermercados como politica de precios

siempre y cuando los pedidos sean superiores a la docena.

VENTA PUBLICO: las politicas que se manejara con la venta directa
puerta a puerta serd que cada frasco de 500g tendra el mismo precio que
al distribuidor entre $8 a $10 los envases y las fundas de 250g un costo
entre $4 a $5, esta estrategia de venta es bajo pedido con un minimo de

10 pedidos por entrega y el pago debe ser al contado.

TERMINOS DE VENTA: las ventas con los distribuidores se manejaran
por medio de contratos donde establecera la responsabilidad de la
empresa como del distribuidor en base al producto comercializado a su
vez también se establecera el precio y si existe en su momento alguna
promocién, dentro de los términos del contrato se establecera las
devoluciones y fechas limites de pago. Las ventas directas puerta a
puerta no se manejara con contratos pero si términos hablados como las

devoluciones, pagos y promociones.
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METODOS DE PAGO: el método de pago que manejara la empresa sera
en efectivo o cheques, con los distribuidores la empresa manejara el
pago maximo a 30 dias el 50% y el otro 50% al momento de la entrega
estos pagos pueden realizar por medio de cheques, en el mes de
Diciembre la empresa no brindara crédito por politicas contables internas.

Con el servicio puerta a puerta el pago serd inmediato y en efectivo.

5.3.3. Estrategia de Plaza: Punto de Venta

El objetivo de esta estrategia es lograr seleccionar lugares con mayor
concurrencia para la instruccion del producto y de esta manera llegar al

consumidor con el producto.

5.3.3.1. Localizacion Macro y Micro

MACRO LOCALIZACION: CHIA COMPANY S.A desarrollar su actividad
comercial en la provincia del Guayas, ciudad de Guayaquil debido que es
una de las ciudades con mayor numero de habitantes donde se detecto el
interés de las personas por consumir un producto cien por ciento natural

que aporte a la salud, nutricién y estética.

MICRO LOCALIZACION: la empresa brindara servicio de entrega del
producto para su comercializacion en sectores del norte de la ciudad
como: Samanes, Sauces, Guayacanes, Alborada Este y Oeste, Urdenor,

Kennedy, Garzota, La Florida y Prosperina. Estos sectores fueron
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elegidos por la amplitud del mercado y ubicaciones de locales como:

gimnasios, tiendas naturistas, supermercados y servicio puerta a puerta.

UBICACION: la empresa realizard su proceso productivo fuera de la
ciudad de Guayaquil, en la provincia de Los Rios canton Montalvo, donde
cuenta con las condiciones necesarias y de primera para la elaboracion

del producto y su distribucion.

5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

La empresa cuenta con un espacio fisico de 8 metros de ancho y 10

metros de largo se encontrara dividido en diferentes areas como:

AREA ADMINISTRATIVA: en esta area se encontrara la oficina de la

secretaria contadora y del gerente general.

AREA DE PRODUCCION: esta area se encontrara dividida en bloques;
primero molido de chia, mezcla de componentes y embasamiento,

segundo sellado, etiquetado y empaquetado.

AREA DE BODEGAJE: esta area se encontrara divida en dos partes,
primero el area de materia prima y segundo el inventario del producto

terminado por cartones.

A continuacién un grafico de la distribucién del espacio fisico del

laboratorio.
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Grafico 16 Espacio Fisico
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Elaborado por: Carolina Llanos L

El espacio del producto a ocupar dentro de los diferentes puntos de venta
sera en perchas o vitrinas que necesitara aproximadamente 50cm de ancho
para su exhibicion distribuidos de esta manera: dos filas del envase plastico
de 5009 y dos filas de la funda de 250g. En los supermercados el producto
se ubicara en el area de medicina, productos naturales y suplementos, en

las tiendas naturistas y gimnasios en el area de suplementos naturales.
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5.3.3.1.2. Merchandising

LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

e Publicidad en Metro Vision y banners en Metro Via.

e Banners en lugares estratégicos de los sectores elegidos para la
distribucion.

¢ Menciones en la radio Punto Rojo.

e Volantes a distribuir en sectores del norte de Guayaquil y el dia del
evento.

e Reunion en un salén de eventos para dar a conocer el producto y sus

beneficios.

¢ Muestras del producto

ESTRATEGIAS MENSUALES

e Asistir a ferias nutricionales para ofertar el producto donde se
ofreceran pequefias muestras y volantes.

e Pequerios stands de producto en los diferentes puntos de venta.

e Menciones mensuales en la radio Punto Rojo.

e Publicidad masiva en redes sociales y pagina web.

5.3.3.2. Sistema de Distribuciéon Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas,

Mayoristas, Agentes, Depdsitos y Almacenes.

CHIA COMPANY S.A distribuird el suplemento nutricional a base de

semilla de chia en polvo y banano de polvo deshidratado a través de
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intermediarios como: gimnasios, tiendas naturistas y supermercados.

Ademas la empresa contara con servicio puerta a puerta.

5.3.3.2.2. Penetraciobn en los Mercados Urbanos vy

Rurales.

La empresa distribuira el producto en el sector norte urbano de Guayaquil
ya que existe mayor cantidad de habitantes apropiados al enfoque del
negocio, ademas que existe gran parte de centros posibles para la

distribucién del suplemento.

5.3.3.2.3. Logistica

LOGISTICA DE ENTRADA: Como entrada la empresa maneja un
acuerdo con los proveedores de materia prima sea esta la semilla de chia
al granel y polvo de banano deshidratado ademas otros componentes del

producto como envases, fundas, etiquetas y cartones.

LOGISTICA DE SALIDA: el producto terminado se distribuird en
cartones de 12 envases plasticos 500g y cartones 24 fundas de 250g a
través del vehiculo de la empresa a los diferentes puntos de venta este
servicio de entrega se brindara una vez al mes bajo pedidos por la
distancia de la empresa. Y el servicio de entrega puerta a puerta de
pedidos pequefio también seran distribuidos bajo pedido maximo una vez

por semana, analizando la cantidad de pedidos.
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5.3.3.2.4. Red de Ventas

La empresa no contara con red de ventas ya que se encuentra en etapa
inicial y las negociaciones con los distribuidores ser& llevada a cabo por el
gerente general, y las ventas al menudeo sera manejado por un asesor

comercial.

5.3.3.2.5. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y

Post-venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

PRE-VENTA: el producto se distribuira bajo pedido ya que no es un
producto de consumo masivo y su produccion debe ser acorde a su

demanda.

POST-VENTA: se analizara el nivel de satisfaccion tanto al cliente como
al consumidor final, al cliente por medio de pequefias encuestas
mensuales y al consumidor final por pequefias entrevistas para analizar
el efecto del producto en el mismo. De esta manera la empresa podra
obtener opiniones del producto y sugerencias de mejora y con ello

innovar y brindar un producto de mayor aceptacion.

QUEJAS, RECLAMOS, DEVOLUCIONES: la empresa manejara una
pagina web donde existira una opcion de comentarios que seran
enviados directamente al correo de la empresa donde los usuarios —
consumidores puedan enviar sus quejas, reclamos y sugerencias. Las
devoluciones serdn aceptadas Unicamente si existe un problema de

fabricacion en el producto.
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5.4.3. Estrategias de Promocion

Dentro de esta estrategia se utilizara la estrategia de promocion ATL y
BTL, que significan ATL (Above the Line) se refiere actividades publicitarias
de forma masiva que poseen un impacto directo e indirecto al consumidor
que se realizan por medio de TV, Radio, Prensa Escrita y Otros medios.
BTL (Below the Line) son actividades de promocién y publicidad que poseen

un impacto directo al consumidor (Aguilar, 2007).

5.4.3.1. Estrategias BTL y ATL

Las estrategias a utilizar dentro de ATL y BTL se detallan a continuacion:

ESTRATEGIA ATL: la empresa contara para su lanzamiento del
producto con publicidad en tv Metro Visién, menciones radiales en Punto
Rojo, instalacion de banners publicitarios en el norte de la ciudad y
banners en metro via ademas entregara de volantes en el sector norte de
Guayaquil. Para su publicidad mensual utilizara menciones cada semana

en la radio Punto Rojo y entrega de volantes.

ESTRATEGIA BTL: como estrategias de BTL la empresa entregara
para el lanzamiento del producto muestras del producto a comercializar y
para las promociones cada mes seleccionara diferentes puntos de
distribucion donde se colocara pequefios stands de degustaciones de los

productos, ademas asistira a ferias y eventos nutricionales.
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5.4.3.2.Elaboracion de Diseiio y Propuesta Publicitaria:

Concepto, Mensaje

La empresa CHIA COMPANY S.A basara su propuesta publicitaria de la

siguiente manera:

CONCEPTO: un producto con aporte nutritivo con multiples
beneficios para la salud humana que debe ser consumido para

manejar su estilo de vida y mantener un mejor estado fisico.

MENSAJE: Nutritivo, Energizante y Evita la ansiedad de comer, un
producto con multiples beneficios para la salud cien por ciento

natural y saludable, de facil consumo.

5.4.3. Estrategia de Promocion
5.4.3.1. Promocion de Ventas

543.1.1. Venta Personal

La empresa manejard el modelo de venta puerta a puerta que seran
pedidos directos por medio de llamadas telefénicas, pedidos en redes
sociales y correo electrénico de la empresa los cuales seran entregados una
vez por semana cumpliendo un cupo de 10 pedidos personales para que
puedan ser entregados por el chofer de la empresa en las diferentes

ubicaciones de la ciudad.
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5.4.3.1.2. Trading: Exposiciones, Ferias Comerciales,
Competiciones, Concursos y Premios, Descuentos, Primas
por Objetivos, Muestras, Productos Gratuitos, Publicidad en
el Punto de Venta, Publicidad y Promocion Cooperativa,

Primas por objetivos, Distinciones, Otras.

La empresa manejara como trading las siguientes opciones:

FERIAS COMERCIALES: la empresa asistira a ferias comerciales,

nutricionales para ofertar el producto directamente con el consumidor.

MUESTRAS: la empresa brindara muestras del producto en eventos a

los cuales se presente y en los stands de los puntos de venta.

PUBLIIDAD EN PUNTOS DE VENTA: se colocara pequefios banners
publicitarios del producto en los diferentes puntos de venta, cada tres
meses se colocara stands para brindar muestras del producto y volantes

para mayor informacion de los beneficios que brinda el producto.
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5.4.3.1.3. Clienting: Muestras Gratuitas,
Documentacion  Técnica, Obsequios, Asistencia a
Congresos, Seminarios y  Conferencias, Rebajas,
Descuentos, Mayor Contenido de Producto por Igual Precio,
Productos Complementarios Gratis o0 a Bajo Precio, Cupones
o Vales Descuento, Concursos, Premios, Muestras,

Degustaciones, Regalos, Otras.

La empresa como clienting utilizara las siguientes opciones:

MUESTRAS GRATUITAS: la empresa ofrecerd muestras gratis del
suplemento en funditas de 25g en las ferias a las que asista, el dia del
lanzamiento del producto y en los stands que colocara en puntos de

ventas.

SEMINARIOS Y CONFERENCIAS: la empresa brindara a sus clientes
cada cierto tiempo conferencias acerca de nutricion, cuidado fisico,

estética personal y beneficios de la semilla de chia en el ser humano.

DEGUSTACIONES: en los stands que colocara la empresa sera en ferias
0 puntos de venta se brindara degustaciones del producto para que las

personas puedan probar y conocer de él.
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5.3.4.4. Publicidad

5.3.4.4.1. Estrategia de Lanzamiento

Para el lanzamiento del producto se utilizaran estrategias ATL y BTL

como son las siguientes:

e Publicidad en Metro Visién y banners en Metro Via.

e« Banners en lugares estratégicos de los sectores elegidos para la
distribucion.

e Menciones en la radio Punto Rojo.

e Volantes en los sectores del norte de Guayaquil y el dia del evento.

e Reunién en un salon de eventos para dar a conocer el producto y sus
beneficios.

e Muestras del producto

5.3.4.4.2. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating,
Agencias de Publicidad.

TIPOS: la empresa utilizara varios medios de publicidad tales como:
redes sociales, pagina web, volantes, muestras del producto y mencién
radial Punto Rojo. Lo cual sera para informar los beneficios del producto
en el ser humana, los volantes y muestras seran repartidos en las ferias y

stands que asistira la empresa.

AGENCIA DE PUBLICIDAD: mencién radial la empresa o radio Punto
Rojo, para volantes la imprenta WM, empaques para muestra la industria

Corplast.
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COSTOS: a continuacion se mostrara la tabla de costos mensuales.

Tabla 19 Costos Publicitarios

Detalle Cantidad Valor Total
Volantes 1000 $ 0,05 $ 50,00
Muestra del Producto ( 1 400 $0,11 $ 44,00
feria al mes y 3 stands
mensuales)
Mencion radial 4 $13 $ 52

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

5.3.4.4.3. Mindshare

La empresa CHIA COMPANY S.A serd una empresa nueva en el
mercado que iniciar4 su venta de suplemento nutricional a base de semilla
de chia en polvo natural y sabor a banano, por ello no cuenta con porcentaje
de posicionamiento, pero se trabajard con estrategias de marketing para
lograr el reconocimiento de marca NutrixChia en el mercado guayaquilefio, y
lo identifiguen como uno de los mejores suplementos nutricionales cien por

ciento natural.

5.3.4.4.4. Relaciones Publicas

A nombre de la empresa el gerente general asistira a ferias nutricionales
0 comerciales, talleres, seminarios charlas de emprendimiento, nutricion y

deporte donde pueda relacionarse directamente con personas del medio y
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empresarios interesados en el producto, a su vez el gerente general repartira

muestras y volantes donde se informa los multiples beneficios del producto.

5.3.4.4.5. Marketing Relacional

La empresa como fidelidad del cliente y consumidor utilizara la estrategia
de comunicacion online directamente desde las redes sociales o pagina web
con el cliente o consumidor y de esta manera poder conocer mas a fondo a

cada uno de sus consumidores y crear asi un historial de cada uno de ello.

5.3.4.4.6. Gestion de Promocion Electréonica del

Proyecto

5.3.4.46.1. Estrategias de E-Commerce, E-Business e E-

Marketing

CHIA COMPANY S.A utilizara estrategias de e-marketing a través de las
redes sociales de la empresa como Facebook, Instagram y Twitter, a su vez
también contara con una pagina web y de esta manera realizar la promocion

del proyecto electrénicamente.

5.3.4.4.6.2. Analisis de la Promocion Electronica de los

Competidores

Constantemente los competidores realizan promociones de sus

productos sus redes sociales o paginas web, por estos medios también dan
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a conocer sus nuevos disefios e innovaciones. A continuacidon unas

muestras de su promocion.

Tabla 20 Analisis de la Promocion Electronica de los Competidores

Si tiene Si tiene Si tiene Si tiene
Si tiene Si tiene Si tiene Si tiene
Si tiene Si tiene Si tiene Si tiene
Si tiene Si tiene Si tiene Si tiene
Si tiene Si tiene Si tiene Si tiene

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

5.3.4.4.6.3. Disefio e Implementacién de la Pagina Web

(Inglés-Espafiol-ldioma del Mercado Meta)

La empresa contara con una pagina web donde los usuarios, clientes y
consumidores podran encontrar la siguiente informacion:

EMPRESA: en esta pestafia las personas podran informarse acerca de la

empresa y su organizacion interna.

PRODUCTO: dentro de esta pestafia encontraran informacion de os
productos que distribuye la empresa y sus beneficios con entrevistas y

testimonios.
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SALUD Y NUTRICION: en esta pestafia se informara tendencias
alimenticias de cuidado de la salud y nutricion para un mejor control en

las personas.

CONTACTOS: en la ultima pestafia encontraran direccion, teléfonos,

redes sociales, ademas una seccién de comentarios.

TWITTER Y FACEBOOK: en la parte superior se encuentran las

opciones de twitter y Facebook para que el acceso sea mas rapido.

A continuacion el disefio de pagina web.

llustracién 15 Pagina Web

PRODUCTO SALUD Y NUTRICION CONTACTOS

¥ Follow @chiacompanysa

Elaborado por: Carolina Llanos L
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5.3.4.4.7. Estrategias de Marketing a través de Redes

Sociales

La empresa como estrategia de marketing en redes sociales utilizara
innovacion del disefio de péaginas, compra online, informacion nutricional,
estética y deportiva para los usuarios de las redes y pequefias promociones
limitadas.

5.3.4.4.7.1. Analisis de la Promocion Electronica de los

Competidores

Los competidores directos e indirectos de la compafia manejan
estrategias de marketing electronico y promociones como: descuentos,

promocién 2 x 1, ventas online y entrega a domicilio sin costo.

5.3.4.4.7.2. Disefo e Implementacion de Fans Pages, en

Redes Sociales (Inglés-Espanol-ldioma del Mercado Meta)

La empresa disefiara fans pages como: Facebook, Twitter e Instagram a

continuacion unas imagenes:

FACEBOOK: a continuacion el disefio de la cuenta en Facebook.
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llustracion 16 Facebook

| £l cHia campany sA" i%i Carolina Inicio 2

Pagina Actividad @ Estadisticas Configuracion Crear publico ~ Ayuda

2
Alcance de la
publicacion

NO LEIDOS

3

Notificaciones

CHIA Cafpany

o 0
S-A Mensajes
Salud/medicina/productos.

I Reciente

2015

Biografia Informacion Fotos Me gusta Mas ~

Ve tu anuncio aqui

PERSONAS > B Estado [ Fotoivideo 31 Evento, hito + ¥* v
32 Me gusta ?_ ¢ Qué estuviste haciendo? —I
r
A Yossita Gaibor, Ingrid Pazmifio y 21 personas mas les CHIA Campany S.A"
gusta esto. Salud/medicina/productos

202 CHIA Campany S.A" farmacéuticos
‘f‘e

1 - .
& & ‘ﬁ +18 * | 10 de febrero a la(s) 21:20 - @ « Me gusta - A 32 personas
4 les gusta esta pagina

NutrixChia "Tu mejor inversion una buena nutricion”
. Alcanza tu proximo objetivo 21 personas alcanzadas Promocionar publicacion
’)”7 100 Me gusta
E PR " = s

Elaborado por: Carolina Llanos L

TWITTER: a continuacién el disefio de la pagina en twitter.

llustracion 17 Twitter

€ inicio QNmmcacmnes P Mensajes Buscar en Twitter

TWEETS  SIGUIENDO  SEGUIDORES

a 1 62 3 Editar perfil

z Tweets Tweets y respuestas A quién seguir - Actualizar - Ver todos
Chia Company s g :

@chiacompany

DINARDAP ©DINARDAP
-j# Chia Company @chiacompany - 12 de feb.

. i is 2 i
Tu mejor inversion una buena nutricion % Seguir

Promacionado

Gustavo Petro (@petrogustavo
2. Seguir
@ ecuadorenvivo (ecuadore.

Elaborado por: Carolina Llanos L
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INSTAGRAM: a continuacion la cuenta en Instagram.

llustracion 18 Instagram

’lx' chiacompanysa

chiacompanysa

Chiacompanysa posts followers | following

|

Elaborado por: Carolina Llanos L

5.3.4.4.7.3. Marketing Social (en funcion de la Gestion de
Responsabilidad Social Capitulo 4)

La empresa al momento de comenzar su actividad comercial esta
generando fuente de empleo para muchas personas del sector, ademas que
el producto es cien por ciento natural que al consumir el ser humana aporta
multiples beneficios para su salud, ademas que el producto es libre de
quimicos, la empresa contara con reciclaje de materia prima y materiales

como: papel, fundas, cartones los cuales seran donados o vendidos.
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5.3.4.5. Ambito Internacional

5.3.4.5.1. Estrategia de Distribucion Internacional (solo

aplica en caso de exportacion)

Este punto del documento no aplica a la propuesta ya que el producto no

sera exportado.

5.3.4.5.2. Estrategias de Precio Internacional

Este punto del documento no aplica a la propuesta planteada ya que no

se exportara el producto.

5.3.5. Cronograma (Calendario de Accién de la Campafa

utilizar Project)

llustraciéon 19 Cronograma de Marketing

LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

52508

Elaborado por: Carolina Llanos L
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5.3.6. Presupuesto de Marketing: Costo de Venta, Costo
de Publicidad y Promocion, Costo de Distribucion, Costo del

Producto, Otros.

A continuacion se detalla el presupuesto de marketing en dos partes
lanzamiento del producto y gastos publicitarios mensuales.

LANZAMIENTO DEL PRODUCTO: este presupuesto sera solo una vez
ya que es para presentar el producto al mercado.

Tabla 21 Presupuesto Lanzamiento del Producto

GASTOS DE LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

Descripcién Costo Cantidad Total
Unitario
Local y detalles del evento $ 375,00 1 $ 375,00
Roll up $ 35,00 2 $ 70,00
Banners $ 7,00 10 $ 70,00
Volantes $ 0,05 1000 $ 50,00
Prensa oral (punto rojo) $ 13,00 14 $ 182,00
Banners Metro via $ 60,00 2 $ 120,00
Pauta comercial Metro $ 30,00 8 $ 240,00
vision

Muestra del producto $0,13 100 $ 13,05
TOTAL $1.120,05

Elaborado por: Carolina Llanos L

PUBLICIDAD PERMANENTE: es la publicidad que realizara la empresa

en afo con sus diferentes actividades a continuacion el presupuesto.
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Tabla 22 Presupuesto Publicidad Permanente

Medio Costo # de Inver Mese Gasto /
/pauta pautas sion s a afio
/mes mensual invertir
Pagina web
$250,00 1 $250,00 1 $250,00
Volantes
$0,05 1.000 $50,00 12 $600,00
Menciones
radiales $13,00 2 $26,00 12 $312,00
Muestras
$0,11 400 $44,00 4 $170,07
Stands
$100,00 4  $400,00 4 $1.600,00
Seminarios
$300,00 1 $300,00 2 $600,00
TOTAL
$3.532,07

Elaborado por: Carolina Llanos L
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO




CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccion

En este punto analizaremos la produccion del suplemento nutricional a

base de semilla de chia.

6.1.1. Proceso Productivo

Para realizar los procesos productivos del suplemento nutricional a base
de semilla de chia y fruta deshidratada en polvo, los procesos para la
elaboracion de este producto se debe hacer por etapas. Con la
implementacion de los procesos.

A continuacion se detalla los procesos de produccidn:

SELECCION DE LOS PROVEEDORES: elegir los mejores proveedores
tanto de la semilla de chia como de fruta deshidratada en polvo, que

ofrezcan calidad y buen precio.

RECEPCION DE MATERIA PRIMA: la materia prima se adquirird en el
punto de venta de los proveedores, la semilla de chia en el cantén

Montalvo y la fruta deshidratada en polvo en la ciudad de Guayaquil.

PAGO A LOS PROVEEDORES: se verificara que la materia prima no

tenga ninguna anomalia para realizar el pago de la misma.
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ALMACENAMIENTO DE LA MATERIA PRIMA: una vez adquirida la
materia prima se procede a trasladarla a la bodega del laboratorio para el

tratamiento adecuado.

PROCESO DE MOLIDA DE LA SEMILLA DE CHIA: la semilla de chia al
granel pasa por un proceso de molido artesanal hasta convertirlo
totalmente en polvo. El molino que lleva a cabo este proceso se
encuentra en el laboratorio de la planta.

MEZCLA DE LOS COMPONENTES: una vez adquirido el polvo de la
semilla de chia con el proceso anterior se procede a trasladar ese polvo
al tanque de mezcla de acero inoxidable con la fruta deshidratada en

polvo durante 20 minutos para que se unifique totalmente los polvos.

CONTROL DE CALIDAD: como control de calidad se analiza la materia
prima principalmente luego se revisa constantemente el proceso del
punto anterior para verificar la calidad del producto a obtener que la
contextura sea la adecuada para el siguiente proceso de envasado.

ENVASADO DE BOTELLA 500G: se procede a llenar los envases de
500g principalmente por medio del tanque tendrd un pase automatico
para el llenado y a su vez se pesara los gramos correctos por medio de la

balanza gramera que estara ubicada en la parte inferior del tanque.

SELLADO DE ENVASE 500G: después del llenado y control de gramos

se procede al sellado de los envases plasticos.
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ETIQUETADO: en esta area se procederd a realizar el etiquetado de los

envases plasticos manualmente.

ENVASADO Y SELLADO DE FUNDAS DE 250G: el envasado de las
fundas se llevara a cabo de la misma manera que los envases plasticos
con el proceso de llenado automatico y peso exacto del producto luego
de esto se realizard el sellado el personal encargado con una maquinaria

adecuada para el proceso.

EMPAQUETADO: una vez realizado el proceso de llenado y sellado de
las diferentes presentaciones se procede a empaguetar en cartones de

12 envases y en cartones de 24 fundas.

TRASLADO DEL PRODUCTO A BODEGA: una vez empaquetado los
productos adecuadamente se procede a trasladar los cartones al area de

inventarios.

DISTRIBUCION: el producto sera distribuido en los diferentes puntos de

ventas en cartones de 12 y 24 productos.

6.1.2.Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias y Equipos

OBRA CIVIL: para el funcionamiento de la empresa CHIA COMPANY
S.A se alquilara un local de 10 x 8 metros cuadrados a un costo de $150

mensuales el cual estara distribuido de la siguiente manera:

144



Tabla 23 Distribucién del Espacio Fisico

Descripcién Cantidad
Area Administrativa 4 x 3 m?
Area de Produccién 5 X7 m

Area de Bodegaje 3Xx5m?
Bafo 3x2m?

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

MAQUINARIAS Y EQUIPO: para la elaboracién del suplemento
nutricional se utilizaran las siguientes maquinarias donde a continuacion

se detalla cada una de ellas.

Tabla 24 Maquinaria

Descripcion Cantidad
Moledor de Chia artesanal 1
Tanque de Mezcla de acero inoxidable 1
Tanque de Acero inoxidable artesanal 1
Balanza Gramera Digital 1
Banda Transportadora artesanal 1
Selladora de Fundas 1

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

MUEBLES DE OFICINA: para el funcionamiento de una empresa es

necesario contar con muebles de oficina para el area administrativa.
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Tabla 25 Muebles de Oficina

Escritorios 2
Archivadores 4
Teléfono convencional 1
Aire Acondicionado 2
Sillas Giratorias 6
Dispensador de Agua 1

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

EQUIPOS DE COMPUTO: se requiere de equipos de cémputo para el

funcionamiento de una oficina.

Tabla 26 Equipos de Computo

Laptops 2
Impresora 1
Router 1

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

VEHICULO: la empresa necesitara de un vehiculo para la distribucion del
producto.
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Tabla 27 Vehiculo

Descripcién Cantidad
Mini van Chery 1
Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

6.1.3. Mano de Obra

El personal con el que contara la empresa se distribuird en areas como
produccion, administrativa y distribucion los cuales ejerceran sus labores

como estipule el contrato.

6.1.4. Capacidad Instalada

Con la maquinaria y equipo, se obtendra una capacidad instalada del
42,20% de la produccion de envases y el 45,70% de capacidad en

produccion de fundas.

6.1.5. Flujogramas de Procesos

Cada uno de los proceso del suplemento se encuentra detallado a

continuacion en el flujograma.
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llustracién 20Flujograma de Procesos
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Elaborado por: Carolina Llanos L

6.1.6. Presupuesto

El presupuesto que la empresa necesitara para para iniciar su labor
comercial es de $20.902 entre equipos de oficina, equipos de computo,

maguinarias y vehiculo. A continuacion se detalla los costos.
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Tabla 28 Presupuesto de Infraestructura y Maquinaria

Cantidad Detalle Valor Total
Unitario
16 Equipo de Oficina $1912
4 Equipo de Computo $1105
Magquinaria $5435
1 Vehiculo $13.000 $13.000
Total $21.602

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

6.2. Gestion de Calidad

La calidad es evaluada por el cliente es lo que el identifica en el producto,
servicio y organizacion de la empresa para satisfacer sus necesidades. La
gestion de calidad son requisitos que debe cumplir la empresa internamente
para ofrecer un producto o servicio de calidad, requisitos que son
establecidos por el gobierno nacional para aprobar su funcionamiento y
otorgar permisos y normas, como también son requisitos que se plantean

dentro de la empresa como objetivos.

6.2.1. Procesos de Planeacion de Calidad

Se aplicara el método de mejora continua que se forma de cuatro fases:
Planear, Hacer, Revisar y Actuar a continuacion se detallara de una mejor

manera.
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Planear: Identificar oportunidades, solucién de problemas y anlisis.
Hacer: Implementar.

Revisar: Chequeo o monitoreo

Actuar: Evaluar, aplicar.

Esta es una manera de aplicar la mejora continua y sostenibilidad en los

procesos dentro de la organizacién. A continuacion una tabla mas detallada.

Tabla 29Procesos de Gestién de Calidad

Capacitaciones Revisiones de Reuniones
constantes para mejorar desempefio de los quincenales para analizar
la relacion entre miembros de la empresa. la situacion de la empresa
colaboradores y y desconformidad de
proveedores. parte de algin miembro si

es el caso.

Capacitaciones  al Chequeos continuos de Reuniones

personal encargado de los procesos de la  mensuales con el
elaboracion del elaboracién del producto y personal de produccion y
suplemento y asesor controles de satisfaccion en venta, para  analizar

comercial. los clientes con el producto situaciones del proceso
y servicio de entrega. productivo y pedidos y
entregas.
Controles por parte Revisar Clasificar la materia
del Gerente General en minuciosamente cada prima con algun tipo de

cada proceso del ingrediente que contendra el defectos para lograr
laboratorio. suplemento y empaques seleccionar lo mejor y
para lograr obtener un obtener un producto de
producto cien por ciento alta calidad.
apto para el consumo

humano.
Implementar Analizar si el personal Evaluar si el sistema
sistemas de encargado del sistema implementado esta

cumplimiento de la implementado cumple con aportando a la empresa
empresa con el pais, sutarea. con la mejora.

proveedores y clientes.

Elaborado por: Carolina Llanos L
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6.2.2. Beneficios de las Acciones Proactivas

Con las acciones planteadas en el punto anterior se lograra:

e Optimizar los procesos internos de la empresa por departamentos.

e Optimizar la elaboracion del producto terminado.

e Logar un alto grado de calidad en el producto.

e Satisfaccion de los clientes con el producto y servicio.

e Cumplir con los requisitos gubernamentales.

e Con los procesos planteados se pretende mayor control en el

personal con sus labores.

6.2.3. Politicas de Calidad

Las politicas de calidad de la empresa “CHIA COMPANY S.A” productora
y comercializadora de suplemento a base de semilla de chia y fruta
deshidratada en polvo, se basaran en producir y comercializar un producto
de excelente calidad al igual que su servicio administrativo y de entrega, la
compafila manejara estandares de calidad internos en la empresa. A

continuacion se detallaran algunas medidas a tomar.

e Controles continuos en las labores de cada departamento de la
empresa.

e Revisar y clasificar la materia prima a procesar.

e Revisar y controlar el producto terminado a distribuir en los diferentes
lugares.

e Brindar atencion de calidad a los clientes.

e Servicio de entrega de calidad y eficiencia.
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6.2.4. Proceso de Control de la Calidad

El aseguramiento en la calidad se enfoca en satisfacer la necesidades
que tienen los consumidores al momento de adquirir el producto, por esta
razon la empresa se encargara de establecer normas y politicas
encaminadas a la calidad no solo del producto y servicio sino también

calidad corporativa.

Los clientes de la empresa deben sentirse a gusto con el producto y
servicio que se brinda como también sentir confianza de la empresa a la que
representa el producto. Mediremos la satisfaccion de calidad en los clientes

por medio de pequefias encuestas semestrales.

6.2.5. Certificaciones y Licencias

La empresa se encontrara en un periodo de introduccion es por ello que
no contara con certificaciones y licencias ya que estos tramites tienen costos
relativamente muy altos, sin embargo la empresa trabajara para la obtencién

de estos certificados a un mediano o largo plazo.

6.2.6. Presupuesto

Con referencia al punto anterior la empresa no designara presupuesto
para este tipo de certificaciones y licencia por el momento, pero la empresa
brindara capacitaciones trimestrales al personal encargado de la produccion
y capacitaciones semestrales al todo el personal de la empresa para mejorar

la calidad del producto.
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Tabla 30 Presupuesto de Calidad

6.3.

6.3.1.

Capacitaciones Operadores

Capacitaciones de todo Personal

Total

$25 $100
$50 $100
$200

Elaborado por: Carolina Llanos L

Gestion Ambiental

Procesos de planeacion ambiental

A continuacion se detallaran los procesos de planeacién ambiental.

Tabla 31Procesos de planeacién ambiental

Establecer actividades para
reutilizar la materia prima como:
abono o venta a granel a un costo

inferior.

Instalar puntos necesarios para
el consumo de agua y establecer
sefialéticas de ahorro de agua en
cada uno de los puntos.

Instalaciones de primera y
campafas internas para
concientizacion a los colaboradores

para ahorrar energia.
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afos

afios

afios

Reducir el 80%
de desecho en
materia prima anual.

Reducir el 25%
en consumo de agua
anual.

Reducir el 25%
en consumo de
energia anual.

Encar
gado de
planta, se
utilizara
empaques
0 Sacos.

Sefial

éticas

Sefial
éticas



Reutilizar y

reducir papel
impreso,
empaques, fundas
y cartones.

Reducir el
consumo de
combustible.

Implementar
compafia de
proteccion
ambiental.

6.3.2.

Limitar las impresiones para
poder controlar el desperdicio de
papel, reutilizar o vender las fundas
y cartones que no se utilice en la

empresa.

Establecer un control del gasto
diario de combustible para colaborar
de esta manera a la reduccion de
presupuesto.

Crear

campafias internas y

externas a la empresa para
concientizacion a la proteccion

ambiental.

afos

afios

3afios

Reciclar material
biodegradable un 25%
anual.

Reducir el
consumo de
combustible un 25%

anual.

Incentivar a las
personas al cuidado

del medio ambiente.

Elaborado por: Carolina Llanos L

Beneficios de las acciones proactivas

Sefial

éticas

Encar
gado de
bodega,
Secretara-
Contadora.

Triptic

0s

Con los procesos y politicas que se han establecido anteriormente se

quiere lograr obtener beneficios de proteccion ambiental con acciones

proactivas y con ello lograr también reducir costos y material en la empresa.

A su vez concientizar a las personas a proteger el planeta.

6.3.3.

Las politicas aplicar en este negocio son:

e Reutilizar el desecho de la materia prima.

e Ahorro de agua.

e Reducir el consumo de energia eléctrica.

Politicas de protecciéon ambiental

e Reutilizar y reducir papel impreso, empaques, fundas y cartones.
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e Reducir el consumo de combustible.

e Implementar compafia de proteccion ambiental.

6.3.4. Procesos de control de calidad

En el aseguramiento de la calidad ambiental cumpliendo con las politicas
establecidas anteriormente ayudard a reducir costos financieros de la
empresa ya que se pretende ahorrar en servicios basicos, insumos y
materiales biodegradables y a su vez ayudariamos a la proteccion ambiental,
con los costos que ahorrariamos en la reduccibn de materiales
implementariamos campafas de concientizacion a la proteccién ambiental y
mostrarnos como una empresa socialmente responsable con el medio

ambiente yla sociedad.

6.3.5. Logistica Verde

Se utilizara logistica verde en los empaques del producto que sean de
material biodegradable al igual que la reduccién de papel impreso ya que
todo informe se llevara a cabo por medio de correos electronicos para

aportar al medio ambiente con la reduccion de material.

6.3.6. Certificaciones y Licencias

La empresa no contara con certificados ni licencias ambientales ya que
se encuentra en introduccién y el presupuesto no cubre estos gastos que
son relativamente altos por lo cual en esta etapa la empresa no contara con

ello pero para un futuro se trabajara para adquirir este tipo de certificados.
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6.3.7. Presupuesto

A continuacion se detalla el presupuesto de campafias internas y externa
anual del cuidado ambiental, pero la empresa no adquirird certificaciones
ambientales ya que se encuentra en etapa de introduccion y no cuenta con

los recursos suficientes para adquirir estas certificaciones.

Tabla 32 Presupuesto Ambiental

Cantidad Detalle Valor Tota
Unitario I

3 Sefialéticas $5 $15

1000 Tripticos $0,07 $70

Total $85

Elaborado por: Carolina Llanos L

6.4. Gestidn de Responsabilidad Social

La responsabilidad social tiene a considerar la parte interna y externa de
la empresa a cumplir con derechos y obligaciones sociales con los
colaboradores, proveedores, clientes y comunidad. La empresa productora y
comercializadora “CHIA COMPANY S.A” busca generar compromiso con la
parte interna de la empresa y externa enfocdndose en especial con la
sociedad y el medio ambiente. Cumpliendo siempre con los requerimientos y

exigencias de la ley gubernamental.

6.4.1. Procesos de planeacion del Modelo Empresarial

de Responsabilidad Social

A continuacion se detalla los procesos de planeacion.

156



Tabla 33Procesos de Planeacién de Responsabilidad Social

Politicas Accioén arealizar Plazo Meta

Establecer una Mensual Reciclar el

actividad donde se utilice la 25%de papel y el
materia  prima y los 80% de materia
materiales biodegradables. prima anual.

Reconocimientos Semestral Lograr obtener
publicos, incentivos mayor compromiso
econdémicos. de los
colaboradores  con

la empresa.
Organizar reunién para Mensual Motivar a los
los cumpleafieros del mes. colaboradores  con

su trabajo e
integrarlos en un

mejor ambiente
laboral.

Organizar reunién con Anual Integrar a la
actividades de integracion empresa con los
de colaboradores y colaboradores y
proveedores. proveedores.

Otorgar descuentos en Anual Incrementar el
los volimenes de compra, ndmero de clientes
aceptar opiniones acerca de leales en la
nuevas campafas. empresa.

Elaborado por: Carolina Llanos L
6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas
Los beneficios de las acciones proactivas seran:

e Obtener un ambiente de trabajo digno, seguro y familiar.
e Motivar a los colaboradores con incentivos, integraciones para

obtener lealtad en ellos hacia la empresa.
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Motivar a los proveedores y familiarizarlos a la empresa con
integraciones en los que ellos también participen y obtener de esta
manera fidelidad de parte de ellos.

Incrementar la produccion y venta con estas actividades ya que los

colaboradores se motiven y amen su trabajo.

6.4.3. Politicas de proteccion social

Las politicas a plantear involucraran a todos los miembros de la empresa

como colaboradores, clientes y proveedores de la siguiente manera:

COLABORADORES: mantener buena relacion laboral respetando
cada uno sus roles y labores con la empresa, brindar beneficios
establecidos por leyes nacionales y adicional a ello la empresa

destinar un dia de integracion.

CLIENTES: brindar un producto y servicio de calidad para satisfacer
cada una de sus necesidades llevar un control de sus compras y

premiar su fidelidad.

PROVEEDORES: invitarlos a la integracién anual para que conozca la

empresa y se familiaricen con cada uno de los colaboradores.

6.4.4. Certificaciones y Licencias

La empresa no contara con certificados ni licencias sociales ya que se

encontrara en etapa de introduccion y en esta etapa la empresa no contara
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con ello pero para un futuro se trabajard para adquirir este tipo de
certificados.

6.4.5. Presupuesto

A continuacién se detalla el presupuesto a utilizar en actividad social

anual.

Tabla 34Presupuesto Social

4 Contenedores de reciclaje $30 $120
2 Incentivos para Colaboradores $50 $100
5 Cumplearios $15 $75
1 Integracion $150 $150
1 Incentivo a clientes $100 $100

Total $545

Elaborado por: Carolina Llanos L

6.5. Balanced Scorecard & Mapa Estratégico

A continuacién se presenta Balanced Scorecard y Mapa Estratégico.
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llustracion 21 Mapa Estratégico

MAPA ESTRATEGICO

VISION: “Ser reconocido como la empresa lider en productos cien por ciento
naturales libres de quimicos y que aporten a la salud y nutricion en el Ecuador y
Latinoamérica”.

FINANCIERO
reCursos Increment Incrementa
financisros ar r puntos de
eficienteam INgresos distribucicn
anite
— ]
< D 5
= E— ]
- =
B | CLIENTE ce— . o =
= conexiones necesidad proceso de o
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P | 2ntregs
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74} o
- o
<
= | PROCESOS — Z
= Mantensr Establecer Optimizar 9
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W £
RECURSOS (@]
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narmas maguinaria
de primarza

Elaborado por: Carolina Llanos L

Luego de elaborar el mapa estratégico se detallara acciones a cada perspectiva
en el balanced scorecard.
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llustracion 22 Balanced Scorecard

Utiliza Eficienci Porc Se Area

r recursos a en la entaje % mestral 5% 1% % Contable
financieros utilizacion de
eficienteme recursos

nte

Incre Increme Porc 25 Anu 2 2 1 Venta
mentar ntar las  entaje % al 5% 0% 5% s y
ingresos ventas Financiero

Incre Fortalec Porc 25 Anu 2 2 1 Venta
mentar er el andlisis entaje % al 5% 0% 5% s y
puntos de logistico Produccién
distribucion

Poten Crecer Porc 15 Se 1 1 7 Venta
ciar la cartera de entaje % mestral 5% 1% % s

conexiones clientes

con nuevos
clientes

Satisf indice Porc 100 Men 1 8 6 Geren
acer de entaje % sual 00% 5% 0% cia
necesidade  satisfaccion
s

Optimi Organiz Porc 100 Men 1 8 6 Produ
zar el acion en el entaje % sual 00% 5% 0% ccion y
proceso de tiempo de Ventas
entrega entregas

Mante Calidad Porc 80 Anu 8 7 5 Produ
ner en el producto  entaje % al 0% 0% 0% ccion
estandares
de calidad

Establ Rendimi Porc 20 Anu 2 1 1 Geren
ecer ento del entaje % al 0% 5% 0% cia
politicas personal
internas

Optimi Tiempo Porc 50 Anu 5 3 2 Geren
zar los en las tareas entaje % al 0% 5% 0% cia
procesos establecidas
actuales

Establ Evaluar Porc 80 Anu 8 7 5 Geren
ecer a los entaje % al 0% 0% 0% cia
normas colaboradores
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Recurs Capac Increme Porc 20 Trim Geren
0s itaciones ntar los entaje % estral 0% 5% 0% cia
constantes conocimientos
al personal y produccion
Recurs Posee Rendimi Porc 15 Anu Geren
0s r ento de las entaje % al 5% 1% % cia,
maquinaria maquinarias Produccién
de primera y Financiero
Elaborado por: Carolina Llanos L
6.6. Otros temas relacionados al plan operativo (tales

como Estudio de Exportacion, Construccion para un hotel,

etc.)

Este punto del capitulo no aplica a la propuesta planteada ya que la

empresa no realizara exportaciones porque se encuentra en etapa de

introduccion.
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO -
FINANCIERO-TRIBUTARIO
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CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1. Inversion Inicial

CHIA COMPANY S.A para iniciar su actividad comercial necesitara una
inversion inicial de $ 62.602,94 para operar. A continuacion en los puntos

siguientes se detalla rubros necesarios.

7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija

La inversion fija de la empresa se basard para compra de maquinarias,
muebles, equipo de cdmputo y vehiculo para la distribucién, a continuacién

una tabla que muestra los valores de cada activo.

Tabla 35 Inversion Inicial

Valor de Valor de i Dep Dep
Cantidad ACTIVO Adquisicion | Adquisicion | Vida Util Anual % Anual
Individual Total
MUEBLES ¥ EQUIPOS
2|ESCRITORIOS DE OFICINA $ 150,00 5 300,00 10 10% 530,00
4|{ARCHIVADORES 5 60,00 $ 240,00 10 10% 32400
2| LAPTOPS 5 400,00 5 800,00 3 33% $ 266 67
1| TELEFONOQ CONVENSIONAL 5 50,00 $ 50,00 3 3% 5 16,67
1|ROUTER 540,00 5 40,00 3 33% $1333
2| AIRE ACONDICIONADO SPLIT 12000 RIVIERA $ 490,00 $ 880,00 3 33% $ 326,67
1| IMPRESORA L355 EPS0N SIST TINTA CONTINUA 5 265,00 $ 265,00 3 33% $88,33
6|SILLAS GIRATORIAS MILENIUM 547,00 $282,00 10 10% 2820
1| DISPENSADOR DE AGUA - PURIFICADOR WILART 560,00 360,00 10 10% 56,00
MAQUINARIA DE PRODUCCION

1) MINI VAN (CHERY VAN 1.3L PAS.) 513.000,00| 5 13.000,00 5 20% 5 2.600,00
1|MOLADORA DE CHIA ARTESANAL % 1.500,00 % 1.500,00 10 10% $ 150,00
1| TANGUE DE MEZCLA DE ACERO INOXIDABLE $ 1.000,00 $ 1.000,00 10 10% 5100,00
1| TANGUE DE ACERO INORIDAELE ARTESAMAL % 850,00 % 850,00 10 10% 385,00
1|BALANZA GRAMERA DIGITAL % 85,00 % 85,00 3 33% $2833
1leaos CONEAL 5 500,00 5 500,00 10 10% $50.00
1|SELLADORA DE FUNDAS CON BANDA CONTINUA $ 1.000,00 $ 1.000,00 10 10% 5 100,00
1|0TROS ACTIVOS 5 500,00 5 500,00 10 10% $50.00

TOTALES § 21.452,00 § 3.399,87
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.1.1.2. Diferida

La inversion diferida de la compafiia se detalla a continuacion.

Tabla 36 Inversion Diferida

Descripcion Costo Unitario Cantidad Total

ALOQUILER 5 150,00 2|5 300,00
INSTALACIONES % 2.000,00 1] 5 2.000,00
CONSTITUCION DE COMPARIA % 1.000,00 1] 5 1.000,00
REGISTRO DE MARCA 5 224,00 1 5 22400
FATENTE [SECRETO COMERCIAL) 5 36,00 1] & 36,00
PERMIZOE MUNICIFALES ' EOHBEROS $ 300,00 1§ 30000
FLAHTILLA F&F#& FORMATO DEFUNDAD 5 1.800,00 1| 5 1.800,00
REGISTRO SANITARIC 5 600,00 1] & 600,00
SEGUROS % 350,00 15 350,00
TOTAL $6.610

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.1.1.3. Corriente

La inversion corriente serd 3 meses de los costos fijos y costos variables

designados como capital de trabajo, a continuacién se detalla los valores.
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Tabla 37 Inversion Corriente

3 Valar Mensual Costos Fijps 34595504 S14.87713
3 Valor Mensual Costos Variables 3618206 S18.54618
TOTAL 53342301

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

Se ha determinado dos maneras de financiar la compariia 50% inversion
propia con inversionista y 50% financiar a la entidad bancaria Banco
Internacional con un valor de $31.301,47 a una tasa de interés corporativo
de 9,33% a un plazo de 5 afos realizando pagos semestrales.

7.1.2.2. Tabla de Amortizaciéon

A continuacién se muestra la tabla de amortizacién de la empresa.
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Tabla 38 Amortizacién

0 $31.301,47 -
1 423.307,80]  $2.993,67] $30884| $3.302,51
2 42528459  $3.023,21) $27930] $3.302,51
3 $22.231,56|  $3.053,04) $24947] $3.302,51
4 41914840/  $3.083,16] $219,35| $3.302,51
5 $16.034,82) $3.113,58| $188,93 $3.302,51
6 $12.890,52)  $3.144,30] $158.21| $3.302,51
7 971519 4317532 $12719) $3.302,51
8 $6.50854| $3.20665| 49586 $3.302,51
9 $3.270,24|  $3.2388|  $6422 $3.302,51
10 40,00 327024 532,27 $3.30251
Suma $31.301,47| $1.723,68| $33.025,11

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.1.2.3. Cronograma de Inversiones

Para iniciar sus actividades la empresa realiza un cronograma de

actividades como muestra la tabla siguiente:
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Tabla 39 Cronograma de Actividades

ALQUILER % 150,00 5 150,00 S 300,00
IMSTALACIOMNES 5 2.000,00 5 2.000,00
CONSTITUCION DE COMPARNIA 5 1.000,00 5 1.000,00
REGISTRO DE MARCA S 224,00 5 224,00
PATENTE [SECRETO COMERCIAL) 5 36,00 5 36,00
FERMISOS MUNMICIFALES ¥ EOMEEROS S 300,00 S 300,00
FLAMTILLA FARA FORMATO DE FURDAD 5 1.800,00 S 1.800,00
REGISTRO SANMNITARIO S 600,00 S 600,00
SEGUROS S 350,00 5 350,00
COMPRA DE EQUIPOS %£3.017.00 53.017.00
COMPRA DE MAGUINARIA PRODUGCCION $18.435,00 518.435,00
TOTAL % 6.460,00 % 21.602,00 % 28.062,00
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Llanos L
7.2. Analisis de Costos

7.2.1.

Costos Fijos

Tabla 40 Costos Fijos

TIPO DE COSTO 215 2016 207 2018 g Fromedo Mensual
Primer Ao

Gastos Sueklosy Salaies a0 awem o mmml s 365507

Grastos en Senicios Basicas 1500,00 1866,06 133454 200554 0738 150,00

Gastos e Publidad somsl ameml vl amiel umm 2844

Gastos Adirisatos oo emeeel  amaml  sewes  3ImE 65000

Total Costos Fis 5699933  60.980.02  65.269.09 69.87966  74.836.65 1187.28

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.2.2.

7.2.2.1.

Costos Variables

Costos de Produccién

Tabla 41 Costos Variables

Fuente: Investigacion

TIPODE COSTO 2005 206 2017 2018 aprg | Promedio Mensual
Primer Aho
FRASCOSO0G-NATURAL| 1668097 B30T NEBT| 3404 711528 139008
FRASCO500G - BANAKD BaIn] s 2490 MTLE 27.706.54 15798
FLNDA 250G -NATURAL TR 2693 W M4BT PIIT 14686
FLNDA 250 - BANAND 0954 7S 1246253 44730 5,224, 1 1744 62
Total Costos Yariables Td.184,11  104.049,63 115.672,36|  131.001.41 151.089,43 1.545,51
Elaborado por: Carolina Llanos L
7.3. Capital de Trabajo

7.3.1.

Tabla 42 Costos de Operacion

Costos de Operacion

FRASCO 500G -NATURAL |FRASCO 500G-BANANO  |FUNDA 250G -NATURAL  |FUNDA 250G - BANANO
Costo Costo Costo
Costo Unifario|Cantidad |Total ~ |Uniario  |Cantidad|Total  |Unitario |Cantidad |Total  |Unitario|Cantidad Total
CHIA MOLIDA § 0,86 15 086(5 08 115 086 5043 15 043]5043 115 043
POLVO DE FRUTA 5 08 15 053 5026 115 02
FRASCO § 19 sl s
FUNDA CON DISEND 5030 15 0305030 15 030
ETIKETAS PARA FRASCO § 02 15 05]5 05 1§ 0%
CARTONES DE 12 FRASCO § 002 15 00215 0@ 1§ 002
CARTON PARA 24 FUNDAS - 8m 115 0025002 15 00
CINTA DE EMBALAJE § 008 15 0085 008 11§ 008 5008 115 008)5008 115 008
MANO DE OBRA § 168 115 168]5 168 115 168 305 115 058505 15 058
TOTAL § 30 § 40 § 14 § A
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.3.2. Costos Administrativos

Tabla 43 Costos Administrativos

Rubro Gasto / mes Gasto | afio

SEGUROS (INCENDIOS Y ROE § 350,00 § 350,00
FAPELERIA $2500 $ 300,00
VARIOS CAJA CHICA $ 150,00 $1.800.00
COMBUSTIBLE Y OTROS

GASTOS DE VEHICULO § 160,00 $1.920,00
ARRIENDO $ 150,00 $1.800.00
PERMISOS $ 200,00 $ 200,00
OTROS GASTOS $50.00 § 600,00
GASTOS DE CALIDAD § 200,00 § 200,00
GASTOS DE GESTION AMBIENTAL §85.00 §85.00
GASTOS SOCIALES § 54500 § 54500
TOTAL $1.915,00 $ 7.800,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.3.3. Costos de Ventas

Tabla 44 Costos de Ventas

MEDIO COSTO/PAUTA #DE PAUTAS IMES InvERSION MENSUAL IESES A INVERTI  Gasto/ afio
PAGINA WEB $250,00 1 $250,00 1 I
VOLANTES 50,05 1.000 $50,00 12 600,00I
MENCIONES RADIALES $13,00 2 $26,00 12 $312,00|
MUESTRAS 50,10 400 $41,63 4 5 166,53I
STANDS $100,00 4 $.400,00 4 $1.500,00|
SEMINARIOS $300,00 1 $300,00 2 5 600,00I
TOTAL § 3.528,53'

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.3.4. Costos Financieros

A continuacién los costos financieros que son los intereses del préstamo

bancario que cancelan semestral graficado anual a 5 afios.

Tabla 45 Costos Financieros

Anos 2015 2016 2017 2018 2019
Pago por Intereses 5588,15 548,83 534715 522305 596,49

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.3. Analisis de Variables Criticas

7.3.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

Tabla 46 Determinacion de Precios

FRASCO 500G - NATURAL 3,90 8,00 4,10 51%
FRASCO 500G - BANANDO 443 10,00 5,57 56%
FUMDA 250G -NATURAL 141 4,00 2,59 65%
FUMNDA 250G - BANANO 1,67 5,00 3,33 67%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.3.2.

proyecciéon de Ventas.

Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la

La empresa detalla a continuacion los ingresos y costos que tendria en

cinco anos de funcionamiento.

Tabla 47 Costos e Ingresos - Proyeccion de Ventas

w5 | ome | ow | ws | s |
INGRESO POR VENTA §6249390) $69.55571| §78.87618) $91.10199| §107.135,94
COSTOFUQ §56.99287) $6098368) $6527288 $6988359) §7484073
COSTOS VARIABLES §74.184 71/$104.040.63) § 115,672 36| §131.001 41 § 151.089.43
TOTAL $193.671,48( $ 234.589,02) § 259.821,43) § 291.986,99| § 333.066,10

Fuente: Investigacion
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7.3.3. Determinacion del Punto Optimo de Produccion

por medio de analisis marginales.

Se detalla en la siguiente tabla el punto 6ptimo de la produccién por

presentacion.

Tabla 48 Punto Optimista

CUSARSEDE PROVECCIO

PRODUCTODS E?ff.;'é‘é'.ﬂ: N ARO1 2019 2016 2017 2018 2019
FRASCE 500G - NATURAL 50,00% 55,46% 4.281 4538 4501 5.3M 6.038
FRASCO 500G - BANAND 50,00% 59 45% 4281 4538 4501 5.391 5.038)
FLINDL 2505 -NATURAL 60,00% 69,55% 12519 13270 14.332 15.765 17.657]
FUMDA 250 - BANAND 60,00% 69,35% 12518 13.270 14.332 15.765 17,657
TOTAL 33,600 35.616 38.466 42,312 47,350

INCREMENTO EN PRODUCCIGN FRESURUESTADD 6,0% 8,08 10,0% 12,0%

COBERTURASOBRE CAPACIDAD INSTALADA 64,2% £4,2% 66,0% 89,0%

7.3.4. Analisis de Punto de Equilibrio

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

A continuacién se muestra en la tabla el punto de equilibrio en délares y

unidades del primer afio donde la empresa no tendrd ni perdidas ni

ganancia.
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Tabla 49 Punto Equilibrio

Precio Venta § 5,64
Coste Unitario $ 2,85
Gastos Fijos Afio § 56.992,87

Q de Pto. Equilibrio 20.437,59
S Ventas Equilibrio §  115.251,74

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.4. Entorno Fiscal de la Empresa
7.4.1. Planificaciéon Tributaria

7.4.1.1. Generalidades (Disposiciones normativas)

La empresa manejara una plantilla tributaria donde se estructurara las
diferentes cargas de impuestos, de esta manera la empresa tendra todos

sus rubros registrados para optimizar la parte juridica tributaria.

7.4.1.2. Minimizacion de la carga fiscal

La empresa minimizara su carga fiscal a través de la amortizacion de

préstamo bancario y por medio de depreciaciones de los activos adquiridos.
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7.4.1.3. Impuesto a la Renta

Art. 37.- Tarifa del impuesto a la renta para sociedades: Las
sociedades constituidas en el Ecuador, asi como las sucursales de
sociedades extranjeras domiciliadas en el pais y los establecimientos
permanentes de sociedades extranjeras no domiciliadas, que obtengan
ingresos gravables, estaran sujetas a la tarifa impositiva del veinte y dos por
ciento (22%) sobre su base imponible (Sri, 2014).

A continuacion los rubros a pagar por impuesto a la renta de 5 afios.

Tabla 50 Impuesto a la Renta

oo|owe | A 1l 0t
Impusto 3 3 Rtz I L3 Tdees N Bly UMM
Uliced ispaibe OIRW  BARAL MTR RETD G

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.4.1.4. Impuesto al Valor Agregado

Segun el Servicio de Rentas Internas que declara lo siguiente:

El Impuesto al Valor Agregado (IVA) grava al valor de la transferencia de
dominio o a la importacién de bienes muebles de naturaleza corporal, en
todas sus etapas de comercializacion, asi como a los derechos de autor, de
propiedad industrial y derechos conexos; y al valor de los servicios
prestados. Existen basicamente dos tarifas para este impuesto que son 12%
y tarifa 0%.

La empresa se regira a lo establecido por el SRI (Sri, 2014).
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7.4.1.5. Impuestos alos Consumos Especiales

Segun el Servicio de Rentas Internas que declara lo siguiente:

Impuesto a los Consumos Especiales ICE, se aplicar a los bienes y
servicios, de procedencias nacionales o importadas como tabacos y
sucedaneas del tabaco, gaseosas, videojuegos entre otros.

Por ende no aplica estos impuestos a la empresa por la actividad que la

misma realiza (Sri, 2014).

7.4.1.6. Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipales

La empresa para su funcionamiento debera pagar todo los impuestos,
contribuciones municipales, diferentes tasas para poder iniciar su periodo

comercial, a continuacion se detalla los costos.

Tabla 51 Impuestos, Tasas y Contribucion Municipal

$150,00
$85,00
$65,00
$300,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.4.1.7. Impuestos al Comercio Exterior

Estos impuestos no aplican ya que no se exportara el producto.
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7.4.1.8. Impuestos ala Salida de Divisas

Estos impuestos no aplican ya que no se exportara el producto.

7.4.1.9. Impuestos alos Vehiculos Motorizados

Estos impuestos no aplican al negocio ya que no se utilizara este tipo de

vehiculo.

7.4.1.10. Impuestos a las Tierras Rurales (aplica solo

proyectos rurales)

Este impuesto no aplica en el negocio.

7.5. Estados Financieros proyectados

7.5.1. Balance General Inicial

A continuacion se detalla el balance general de la empresa.
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Tabla 52 Balance General

Afio 0 2015

Activos
Caja/Bancos 33.424,1_'1? 7722517
Cuentas por cobrar 7.894 04
Activo Corriente 33.424,19 85.120,11
Activos Fijos 21.452 00 21.452,00
Dep Acumulada 0 3.8913 20
Activos Fijos Netos 21.452,00 17.538,80
(Gastos preoperacionales 7727,63 7727,63
amortizacion acumulada 1545 53
activos diferidos 6182,10
Total de Activos 62.603,82| 108.841,01
Pasivos
Impuestos por Pagar 0,00 114585451
Pasivo Corriente 0,00 11.495,91
Deuda LP 31.301,91 25.284 95
Total de Pasivos 31.301,91 36.780,86
Patrimonio
Capital Social 31.301,91 31.301,91
Utilidad del Ejercicio 0 40,758, 24
Utilidades Retenidas 0 000
Total de Patrimonio 31.301,91 72.060,15
Pasivo mas Patrimonio 62.603,82| 108.841,01

0,00 0,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.5.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

A continuacion se detalla el estado de resultados o pérdidas y ganancias.
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Tabla 53 Estado de Perdida y Ganancia

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 0% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a | Renta 0% 1% 2% 0% 2%
015 016 017 018 0
Igresos por vents 100a| 20m9ge| 2lesl UMM 3UBLE
(osto de ventas JAIBATY) 10404963 11567236  13L00L41) 15108843
Utilidad Bruta en Venta 1159389 10684006 12347654 1520558 1744
Gastos Sueldos y Salarios 4386080 4736966 5115924 55.2509%8 5967213
Gastos Senvicios Basicos 180000, 186606 133454 200554 200 15
Gastos Publicidad 3532070 366168 3.796,08 39353 407182
Gastos Varios JR000) 808626 838303 §.690 68 9.009,63
Gastos de Depreciacion sin|  aespl s 3mul AmD
Gastos de Amortizacion 154553 154553 154553 154553 154553
Utilidad Operativa 5284230 A0397RS|  SA7MABE|  T06I326  S41RLH
Gastos Financieros 588 15 468 83 H15 22305 %49
Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos) SL415 09882 5039118 039021 9408580
Reparticion Trabajadores oo semml  mes  wsem|  wing
Utilidad antes Imptos Renta SIA15) BIES0 M5R12 5983168 1997293
Impuesto a | Renta | 114351 7466069 0783 1316297 1759404
Utilidad Disponible D182 BATBL  ATOM|  46G6RTL  6LIBA9

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

179



7.5.2.1. Flujo de Caja Proyectado

Tabla 54 Flujo de Caja

s Mk mn MR g
Utilidad antes Imptos Renta 5225415 30928387 5239778 70.390,21 04.085,80
[+) Gastos de Depreciarion 391320 3581320 391320 3173,20 3.173,20
[+) Gastos de amartizacion 154553 154553 154553 154553 154553
[-) Inversiones en Activos 0 0 0 0 0
-} Amortizaciones de Deuda 6.016,96 5.136,28 6.25797 6.382,07 6.508 63
-} Pagos de Impuestos 000 1148581 13.456,01 17 658,05 B.72150
varlaclon Cx ¢ 7.894,94 £92,13 Ly 154450 202558
Flujo Anual 43.80097) 2686322 36.965,06 4952431 66.548,80|
Flujo Acumulada 4380097  70.664,19 107.629.26 157.153,51 13,7037
Pay Back del flujo -18.802,85 4.060,37 4502543 9454974 16109855

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del
Capital

7.5.2.1.11. TMAR

Tabla 55 TMAR

TAS5M PASIWVS BCE 5,22%%
INFLACION BCE 3,.67%
RIESSG O 5, 59%0
ThWVIAR PROYWECT O 14,4856

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.5.2.1.1.2. VAN

El VAN (Valor Actual Neto) que la propuesta planteada estima tener es
de $97.076, mostrando de esta manera un valor positivo y demostrando que

el negocio es rentable y atractivo.

7.5.2.1.13. TIR

El TIR (Tasa Interna de Retorno) que la propuesta planteada es de
57,95% que significa atractiva y rentable para invertir en ello, ademés que el

valor es superior a la TMAR.

7.5.2.1.1.4. PAYBACK

El tiempo que se demora en recuperar del proyecto es de 20 meses que
es 1 afio 8 meses, a continuacion la tabla que muestra de una mejor manera

estos valores.
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Tabla 56 PAYBACK

MESES 0| 62.604
1 1 3.650 3.650 62.604 -58.954
2 2 3.650 7.300 62.604 -55.304
3 3 3.650 10.950 | 62.604 -51.654
4 4 3.650 14.600 | 62.604 -48.003
5 5 3.650 18.250 | 62.604 -44.353
6 6 3.650 21.900 | 62.604 -40.703
7 7 3.650 25.551 | 62.604 -37.053
8 8 3.650 29.201 | 62.604 -33.403
9 9 3.650 32.851 | 62.604 -29.753
1 -
10 3.650 36.501 | 62.604 -26.103
1 -
11 3.650 40.151 | 62.604 -22.453
1 -
12 3.650 43.801 | 62.604 -18.803
13 1 2.239 46.040 | 62.604 -16.564
14 2 2.239 48.278 | 62.604 -14.326
15 3 2.239 50.517 | 62.604 -12.087
16 4 2.239 52.755 | 62.604 -9.848
17 5 2.239 54.994 | 62.604 -7.610
18 6 2.239 57.233 | 62.604 -5.371
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19 2.239 59.471 | 62.604 -3.133

20 2.239 61.710 | 62.604 -894

21 2.239 63.948 | 62.604 1.345

22 2.239 66.187 | 62.604 3.583

23 2.239 68.426 | 62.604 5.822

24 2.239 70.664 | 62.604 8.060

25 3.080 73.745 | 62.604 11.141

26 3.080 76.825 | 62.604 14.221

27 3.080 79.905 | 62.604 17.302

28 3.080 82.986 | 62.604 20.382

29 3.080 86.066 | 62.604 23.462

30 3.080 89.147 | 62.604 26.543

31 3.080 92.227 | 62.604 29.623

32 3.080 95.308 | 62.604 32.704

33 3.080 98.388 | 62.604 35.784
101.46 -

34 3.080 |8 62.604 38.865
104.54 -

35 3.080 |9 62.604 41.945
107.62 -

36 3.080 |9 62.604 45.025
111.75 -

37 4127 | 6 62.604 49.152
115.88 -

38 4127 |3 62.604 53.279
120.01 -

39 4127 |0 62.604 57.407
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124.13

40 4127 |7 62.604 61.534
128.26 -

41 4127 | 4 62.604 65.661
132.39 -

42 4127 |1 62.604 69.788
136.51 -

43 4127 | 8 62.604 73.915
140.64 -

44 4127 |5 62.604 78.042
144.77 -

45 4127 |2 62.604 82.169
148.90 -

46 4127 |0 62.604 86.296
153.02 -

47 4127 |7 62.604 90.423
157.15 -

48 4127 | 4 62.604 94.550
162.69 -

49 5546 |9 62.604 100.095
168.24 -

50 5546 |5 62.604 105.641
173.79 -

51 5546 |1 62.604 111.187
179.33 -

52 5546 |7 62.604 116.733
184.88 -

53 5546 |2 62.604 122.278
190.42 -

54 5546 |8 62.604 127.824
195.97 -

55 5546 |4 62.604 133.370
201.51 -

56 5546 |9 62.604 138.916
207.06 -

57 5546 |5 62.604 144.461
21261 -

58 5546 |1 62.604 150.007
218.15 -

59 5546 |7 62.604 155.553
223.70 -

60 5546 |2 62.604 161.099
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de

Escenarios Mdultiples

7.6.1. Productividad

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de TIR y VAN segun
los ingresos por unidades vendidas incrementando el optimista un 20% y

disminuyendo el pesimista un 20%.

Tabla 57 Productividad

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Productividad 100% 120% 80%
Celdas de resultado:
VAN 5 97.075,78 | 5 B6.841,79 | 5 50.882,00
TIR 57,95% 59,02% 38,67%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6.2. Precio Mercado Local

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR Y VAN
segun el precio en el mercado local segun escenario con un incremento del

20% optimista y una disminucién de 20% pesimista.
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Tabla 58 Precio Mercado Local

Valores actuales: Optimista Pesimistal
Celdas cambiantes:
Precio 100% 120% B0%
Celdas de resultado:
VAN 5 97.075,78 | & B6.841,79 | 5 50.882,00
TIR 57,95% 59,02% 38,67%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6.3. Precio Mercado Externo

La empresa no analiza este punto ya que no se introducira en el mercado
externo.

7.6.4. Costo de Materia Prima

A continuacion se detalla en una tabla la variacién de la TIR y VAN por el

costo de materia prima, con una disminucién optimista de 20% e incremento
del escenario pesimista del 20%.

Tabla 59 Costo Materia Prima

Valores actuales: Optimista Pesim rsta’

Celdas cambiantes:

Materia Prima 100% B0% 120%
Celdas de resultado:

VAN 5 97.075,78 | 5 57.894,53 | 5 85.323,10
TIR 57,95% 39,34% 58,01%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.6.5. Costo de Materiales Indirectos

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR y VAN por el

costo de materiales indirectos, con una disminucion en el escenario optimista

del 20% y un incremento en el escenario pesimista del 20%.

Tabla 60 Costo de Material Indirectos

Valares actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Materiales Indirectos 100% 80% 120%
Celdas de resultado:
VAN $ 9707578 (¢ 57.894,53 | %  85.323,10
TIR 57,95% 39,34% 58,01%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6.6. Costo de Suministros y Servicios

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR y VAN por el

costo de materiales indirectos, con una disminucién en el escenario optimista

del 20% y un incremento pesimista del 20%.
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Tabla 61 Costo de Suministro y Servicios

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Suministros y Servicios 100% B80% 120%
Celdas de resultado:
VAN 5 97.075,78 | 5 57.894,53 | 5 85.323,10
TIR 57.95% 39,34% 58,01%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6.7. Costo de Mano de Obra Directa

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR y VAN por el
costo de materiales mano de obra directa, con una disminucion en el

escenario optimista del 20% y un incremento pesimista del 20%.

Tabla 62 Costo Mano de Obra Directa

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Mano de Obra Directa 100% 80% 120%
Celdas de resultado:
VAN 5 97.075,78 | 5 57.894,53 | 5 #5.323,10
TIR 57,95% 39,34% 58,01%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.6.8. Costo de Mano de Obra Indirecta

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR y VAN por el
costo de materiales mano de obra indirecta, con una disminucién en el

escenario optimista del 20% y un incremento pesimista del 20%.

Tabla 63 Costo de Mano de Obra Indirecta

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Mano de Obra Indirecta 100% 80% 120%
Celdas de resultado:
VAN 5 97.075,78 | 5 57.894,53 | & 85.323,10
TIR 57,95% 39,34% 58,01%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6.9. Gastos Administrativos

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR y VAN por el
gastos administrativos, con una disminucion en el escenario optimista del

20% y un incremento pesimista del 20%.

Tabla 64 Gatos Administrativos

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Gatos Administrativos 100% 80% 120%
Celdas de resultado:
VAN ¢ 97.07578 |$ 57.89453 | &  85.323,10
TIR 57,95% 39,34% 58,01%
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6.10. Gastos de Ventas

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR y VAN por el
gasto de venta, con una disminucion en el escenario optimista del 20% y un

incremento en el escenario pesimista del 20%.

Tabla 65 Gastos de Venta

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Gatos de Venta 100% B0% 120%
Celdas de resultado:
VAN % 97.075,78 | % 57.894,53 | $  85.323,10
TIR 57,95% 39,34% 58,01%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.6.11. Inversién en Activos Fijos

La empresa no analizara este punto dado que no se adquirird activos en

el lapso de 5 afios.
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7.6.12. Tasade interés promedio (puntos porcentuales)

A continuacion se detalla en una tabla la variacion de la TIR y VAN por la

tasa de interés, con una disminucion en el escenario optimista del 20% y un

aumento en el escenario pesimista del 20%.

Tabla 66 Tasa de Interés Promedio

Valores actuales: Optimista Pesimista
Celdas cambiantes:
Tasa de Interes Promedio 100% B80% 120%,
Celdas de resultado:

VAN 5 97.075,78 | & 57.894,53 | & 85.323,10
TIR 57,95% 39,34% 58,01%
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Llanos L

7.7. Balance General

A continuacién se detalla el balance general proyectado a 5 afios.
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Tabla 67 Balance General

Ao 0 015 016 iy 18 019

Activos
(aja/Bancos PALWG TSN 0408839 14105345 19057776 1571265
Cugntas por cobrar 18404 BTRI0T 096454 11508040 1353463
Activo Corriente BAAL  BA01) 1287546 15101799 20208680 27066120
Activos Fijos 2452000 2045200 24000 21452000 2045200 2145200
Dep Acumulada 0f 3913200 73640  1L73960) 1491280  1R.08600
Activos Fijos Netos 452000 1753880 1362560 871240 633920 3.366,00
Gastos preoperacionales nmig|  nue e 1127163 [IHEY 183
amartizacion acumulada 154553 3091,05 453658 618210 112163
activos diferidos 618210 46358 09105 1545,53 0,00
Total de Activos 6260382 10884101 13L13764  16382L44)  A0N7LS3| 27400720
Pasivos
Impuestos por Pagar 000 1149381 1345601  I765805  B372L50) 3170691
Pasivo Comiente 000 1043591 134501 1765805  BJIS0,  3L70691
Deuda P 30091 B28%  118eT 1284070 6.508,63 000
Total de Pasivos 3L30081) 3678086 3260468 3054875 03003  3L70691
Patrimonio
Capital Social 330080 3130191 3130181 3130091 3L30L9y 3130091
Utilidad del Ejercicio O 4075824 2647281 773 LG66871  6LINA
Utilidades Retenidas 0 000 4075824  G7T3104) 10097078 14863948
Total de Patrimonio 330081 | TR06005 | 98332% 137269 | 194140 | MLINZB
Pasivo mas Patrimonio 6260382 10834101 13L137p4 16382144  MOTLS3| 2740270

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.7.1. Razones Financieras

7.7.1.1. Liquidez

A continuacion se detalla la tabla con proyeccion a 5 afios de la

evaluacion de solvencia a través del calculo de liquidez.

Tabla 68 Liquidez

RATIOS FINANCIERQS 2015 2016 2017 2018 2019
Ratios de Liquidez

Liquidez o Razon Corriente = Activo Corriente

/ Pasivo Corriente en veces 74 8,4 8,6 8,5 8,5
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo

Corriente - Inventarios) / Pasivo Corriente  en veces 74 8,4 8,6 8,5 8,5
Capital de Trabajo en dinero 73.624 99.419 133.360 178.365 238.954

Indice de liquidez = (Activos Corrientes /
Pasivo corriente ) en veces 7 8 9 9 9

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.7.1.2. Gestion

A continuacion se detalla la tabla con proyeccion a 5 afios de la

evaluacioén de activos.
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Tabla 69 Gestion

RATIOS FINANCIEROS 2015

RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos)
Rotacion de Activos = Ventas / Activos en veces 1,7
Ratios de Rentabilidad

2016

16

2017 2018 2019

5 13 12

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.7.1.3. Endeudamiento

A continuacion se detalla la tabla con proyeccion a 5 afios de la

evaluacioén de ratio de endeudamiento.

Tabla 70 Endeudamiento

RATIOS FINANCIEROS 2015 2016 2017 2018 2019
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo /

Activo en porcentaje 34% 25% 19% 14% 12%
Pasivo / Patrimonio en veces 0,5 0,3 0,2 0,2 0,1
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos

Financieros en veces 89,8 86,2 151,9 316,6 976,1
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de

Deuda ) / Servicio de Deuda 7,6 5,1 6,6 8,5 11,1

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L
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7.7.1.4. Rentabilidad

A continuacion se detalla la tabla con proyeccion a 5 afios de la

evaluacion de ratio de endeudamiento.

Tabla 71 Rentabilidad

RATIOS FINANCIEROS 2015 2016 2017 2018 2019

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje 61% 51% 52% 53% 53%
Margen Operacional = Utilidad Operacional /

Ventas Netas en porcentaje 28% 19% 22% 26% 29%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas  en porcentaje 28% 19% 22% 25% 29%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje 48% 30% 32% 33% 34%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 73% 41% 39% 39% 39%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Llanos L

7.8. Conclusion Financiera

La propuesta que se plantea a lo largo del documento es la creacion de
una pequeia empresa productora y comercializadora de suplemento a base
de semilla de chia que es el principal componente s por ello que la inversiéon
inicial por ser una empresa peguefia su costo no es muy elevado, sin
embargo es un negocio muy rentable ya que el costo de produccion es
relativamente bajo por lo que la utilidad anual es representativa el préstamo

bancario que se realizaria se paragleria en 20 meses y a partir de alli la
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empresa comenzaria a tener utilidad liquida, ademas que los resultados del
estado financiero en general demuestra que la propuesta es rentable y
atractiva en el mercado para que los posibles accionistas no tengan duda un
miedo de invertir, ademas que cada afio la empresa creceria un porcentaje

considerable.
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CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Plan de Administracion del Riesgo

La empresa CHIA COMPANY S.A como medida de contingencia contara
con futuros supuestos para ayudar a la empresa a salir adelante y no parar
la produccion ante alguna eventualidad de riesgo que ponga en peligro la

empresa y de esta manera obstaculice la produccién de la misma.

8.1.1.  Principales Riesgos

Los principales riesgos que podria enfrentar la empresa son:

¢ Robo de la maquinaria de la empresa.

e Aumento de productos sustitutos.

e Averias en los sistemas de suministros energia y agua.
¢ Implementacion de nuevos reglamentos y leyes.

e Disminuya la produccion de la semilla de chia.

8.1.2.  Reuniones para Mitigar los Riesgos

La empresa CHIA COMPANY S.A realizara una reunién cada 15 dias
con todo el personal para informar algun tipo de inconvenientes dentro de
sus actividades, informar el manejo de la empresa y las estrategias que se
implementaran continuamente tanto para las diferentes areas de la empresa
como también estrategias de prevenciones ante algun desastre natural o

industrial y de esta manera disminuir o prevenir riesgos para la empresa.
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8.1.3.

Tormenta de

verificaciéon (check list)

ideas (brainstorming),

listas de

La empresa CHIA COMPANY S.A utilizara tormenta de ideas por parte

de los colaboradores lo que permitiran prevenir fallas, peligros o malas

decisiones dentro de la empresa, cada departamento de la compafiia en las

reuniones quincenales plantearan sus ideas las cuales se estableceran en

una lista donde se analizard cada una de las ideas planteadas para

determinas las mas factibles para la empresa.

8.2.

8.2.1.

RIESGO

Robo de la
magquinaria de

la empresa.

Incendio en
el éarea de

produccién.

Aumento
de productos
sustitutos.

Averias en
los sistemas de

suministros

Monitoreo y control del riesgo

Planeacidon de larespuesta al riesgo

Tabla 72Monitoreo y Control de Riesgo

RESPONSABILID
AD

Seguridad

Colaboradores

encargados de
produccién

Gerente General

Secretaria

INDICADOR

Disminucion de
robos por medio de
alarmas, camaras de
seguridad y personal
capacitado.

Disminuir la
posibilidad de incendio
con instrumentos de
proteccién de la
empresa y alarmas de
incendio.

Posicionamiento de
nuevas marcas de
suplementos.

Control de Pagos
de planillas de servicio

basico.
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ODO

stral

stral

Anual

Anual

Seme

Trime

NIVEL
RIESGO

Bajo

Bajo

Medio

Bajo

DE



energia 'y agua.

Implement
acion de
nuevos
reglamentos y
leyes.

Disminuya
la  produccién
de la semilla de
chia.

8.3.

En el plan de contingencia y acciones correctivas son disefiados para

prevenir acontecimientos pocos favorables a la empresa por lo que se ha

Regulaciones o]
Gerente General Normativas por parte Anual Bajo
del Gobierno.

Baja produccion por
Gerente General clima o poca demanda Seme Medio
de producto en el stral
mercado extranjero.

Elaborado por: Carolina Llanos L

Plan de Contingencia y Acciones Correctivas

considerado las siguientes acciones:

e PLAN

el plan ético de la empresa para mejorar el ambiente laboral y de esta

DE ETICA.- se modificara algunos reglamentos establecidos en

manera obtener mejores resultados por parte del personal.

e ALIANZA ENTRE COMPETIDORES.- lograr principalmente

posicionar la marca en la mente de los consumidores con estrategias

de marketing.

e SEGURIDAD EN EL LABORATORIO.- la empresa contara con

seguros en las maquinarias y seguros contra robo, incendio y fallas

técnicas para proteger de esta manera los bienes de la empresa.
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e SEGURIDAD EN LOS COLABORADORES.- todo el personal contara
con seguros g establece la ley ademas continuamente se les realizara
chequeos médicos para analizar su salud, contaran con el equipo

necesario para realizar sus actividades laborales.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

En base a la propuesta planteada en el documento se concluye los

siguientes aspectos.

Para el proceso productivo la empresa manejara maquinarias
artesanales ya que seran disefiadas exclusivamente para esta
actividad, las cuales seran fabricadas con materiales de alta calidad
para el proceso de este producto nutricional. Ademas que el costo de

estas maquinarias no son elevados.

Los datos arrojados en el analisis financiero muestran que la empresa
es rentable ya que tiene un flujo de efectivo favorables, muestra un
VAN y TIR positivas y el retorno de la inversion a 20 meses 1 afio 8

meses.

El mercado potencial para esta industria es muy amplio por lo que la
empresa decidié tomar un porcentaje minimo para poder introducir el
producto y satisfacer las necesidades de este sector y con el tiempo
expandirse en toda la ciudad y sus alrededores.

Los resultados del estudio de mercado que se realizd, se determind
que el producto a ofrecer es aceptado por el mercado ya que la
mayoria de las personas buscan lo que el producto brinda, ademas
qgue la mayoria ya conocen acerca del componente principal del
suplemento y creen que es excelente para el consumo humano, por lo
que la empresa implementara estrategias de marketing para
posesionar el producto en la mente de consumidor. Ademas la

experta en nutricion recomendd el consumo del producto a jovenes y
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adultos ya que no solo ayuda a la nutricion sino también a lucir una
mejor figura.

foug 1]

El nombre que se designd al producto es de “NutrixChia” nutrix del
latin nutricion y chia por el componente principal del suplemento, el
slogan escogido para el producto fue de “Tu mejor inversion una
buena nutricion” ya que al invertir comprando el producto estas

invirtiendo en tu nutricién.

El producto se distribuira en dos presentaciones envase plastico de
5009 y fundas de 2509 estas presentaciones fueron elegidas para que
el consumidor adquiera el producto segun su consumo y su estado
econdémico, los empaques son ideales para mantener el producto en

su composicion natural.

Las estrategias que utilizar4d la empresa para la distribucion del
producto es estrategia de diferenciacion y precios bajos,
diferenciacion ya que el producto es totalmente innovador en el
mercado y bajo precio para poder introducir al mercado el producto

con mayor rapidez y sea mas competitivo en el mercado.

El producto se distribuira en el norte de la ciudad de Guayaquil en:
gimnasios, tiendas naturistas, supermercados donde las personas a
menudo adquieren este tipo de suplementos, ademas la empresa

brindara servicio de entre puerta a puerta bajo pedido.
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

A continuacion recomendaciones de la propuesta planteada en el

documento.

e Mantener un ambiente organizacional familiar para bridar un servicio y

producto de primera calidad.

e Innovar en el producto en sus presentaciones como en sus sabores.

e Implementar campafas de marketing con mayor fuerza para abarcar

con mayor rapidez el mercado.

e Expandirse en las ciudades cercanas a la planta productora y a la

ciudad de Guayaquil.

e Crear nuevas lineas de productos en base a la semilla de chia.

e Innovar en las maquinarias de produccion que posean mayor

tecnologia.
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CAPITULO 12

12. ANEXOS

12.1. Formato de Encuesta

GENERO: F___ M
EDAD:
TRABAJA: S| NO

1. ¢Consume Ud. Algan tipo de suplemento nutricional?
Si No

2. ¢Cbmo le gusta consumir un suplemento nutricional?

Polvo Bebible Otro

3. ¢Con que frecuencia consume este producto?

2 veces al dia 1 vez al dia 3 a 4 veces semanal

4. ¢En qué lugar adquiere el suplemento que consume?

Supermercados Tiendas Naturistas Gym Otros

5. ¢En qué lugar se informa acerca de los beneficios de los suplementos?

Internet Television o Radio En el producto Otros
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6. ¢Le gusta los suplemento nutricionales cien por ciento naturales?
Si No

7. ¢Qué fruta es de su mayor agrado?

Mango Naranja__ Banano____  Pifa

8. ¢Ha escuchado acerca de la semilla de Chia, y sus multiples beneficios?
Si No

9. ¢Le gustaria adquirir un suplemento nutricional a base de chia con fruta?
Si No

10. ¢ Qué es lo mas importante para Ud. En un producto?

Precio Marca Disefio Otro

11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un suplemento nutricional de 500g?

$15 $20 $25 $30
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