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1. RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto busca evaluar la factibilidad para la creacion de una empresa
productora de bebida proteica a base de soya, cuyo nombre comercial es PROTEICO, y

su distribucion en gimnasios y centros de entrenamiento en la ciudad de Guayaquil.

El producto esta dirigido a un segmento medio, medio-alto y alto, en un rango de edad
comprendido entre los 20 y 30 afios.’

Esta necesidad insatisfecha se detectd después de realizar una investigacion de campo
mediante encuestas, en donde se determiné un potencial de mercado de 20.304
personas que estarian dispuestas a consumir dos veces por semana esta bebida.

Se disefo la planta de fabricacion, que requiere de una inversion inicial de US$ 16.000,
con una capacidad tedrica de produccién de 250 botellas de 350 ml. diarios. A pesar de
trabajar por debajo de su capacidad practica, el objetivo estratégico es mantener el

control total sobre la férmula y calidad del producto.

Se decidié que el canal de distribucion sean los gimnasios y centros de entrenamiento,
los cuales tendran un margen de ganancia de 25% sobre el precio del distribuidor,
dicho porcentaje esta por encima del promedio de la industria® llegando al consumidor

final a un precio de US$ 1,25 incluido impuestos.

Se invertird un promedio de US$ 10.000 para el lanzamiento del producto y se
mantendra una inversién constante de US$ 600 mensuales en Mercadeo para una
campafa de relacionamiento con los entrenadores y duefios de gimnasios, quienes
seran impulsadores de las ventas del producto, entregando material POP plenamente

identificado con la marca y buscando fidelizarles.

L \/er anexos de Estudio de Mercado
2 Www.ipsa.com.ec
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El crecimiento del segmento de mercado, mas la gestion comercial y de mercadeo,

proyecta un crecimiento anual del 13% en ventas a partir del Afio 2, de tal modo que al

finalizar el Afio 10 del proyecto, se venderan 252.230 unidades anuales.

Se planifica una inversion por parte de los socios de USD$ 11.000 cada uno, en total

USD$ 44.000 mas un préstamo hipotecario a largo plazo de USD$ 15.000 durante 3

afios a una tasa del 15% de interés anual® para financiar las NOF.

El margen de contribucion es de 55%. EI costo unitario es USD$ 0,3053 al Afio 1. Con

el crecimiento proyectado se espera un flujo de efectivo positivo a partir del Afio 3, y un
VAN de US$3.421,49 descontado al 20%.

1.1. Objetivos Generales

Llegar a un 10.31% de participaciéon de mercado en el Afio 10.

Tener una tasa de retorno del 20% sobre la inversion.

100% financiado por los inversionistas.

Repartir dividendos a partir del Afio 4.

Generar valor de la marca a través de las iniciativas de mercadeo.

Tener una cobertura sobre el canal del 100% con una frecuencia de visita de no
mas de 15 dias.

Tener siempre un producto de calidad que cumpla con todas las normativas

sanitarias, por lo que se decidi6 tener planta propia.

1.2. Objetivos Especificos

Mantener un crecimiento de ventas constante del 13% anual.

Utilidad Neta del 20% al final del Afio 10.

Manejar inventario justo a tiempo de materia prima, solo restringido por el pedido
de botellas (250 unidades).

Mantener un margen de contribucion del 55% sobre la venta.

® www.bancoguayaquil.com  Tasa de Interés Bancario para Préstamos de Consumo
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Mantener como méaximo el 10% de devolucion del producto.

Mantener una campafa publicitaria constante.

Financiar el faltante de flujo de efectivo para capital de trabajo con deuda a largo
plazo, no tener deuda de corto plazo.

Fidelizar a los entrenadores.



2. RESUMEN DE LA COMPANIA

2.1. Dueiios de la Compafiia

PROTEICO S.A. es una sociedad andnima legalmente constituida en la ciudad de
Guayaquil, y cuenta con 4 accionistas, cada uno con el 25% de participacion que a su

vez conforman la Junta Directiva.

Los accionistas son:
e Almeida Leonidas
e Cevallos Lisette
e Gabino David

e Rivera Wilson

El Capital Social de PROTEICO S.A. es de US$ 44,000. El aporte de cada accionista
sera de US$11,000 en efectivo que seran pagados y depositados en la cuenta corriente

de la compafia al momento de su constitucion.

2.2. Mision y Vision

Mision:

PROTEICO S.A. es una empresa dedicada al desarrollo y comercializaciéon de
productos proteicos enfocados a deportistas profesionales y amateur. Provee
productos con calidad y reconocidos por sus clientes. Se asume honestamente su

responsabilidad con la comunidad, empleados y accionistas.

Vision:
PROTEICO S.A. sera lider en el mercado de bebidas proteicas, consolidandose como

una empresa rentable y con crecimiento sostenido.



2.3. Resumen de puesta en marcha

De la investigacién de mercado se encontr6 una necesidad no atendida en un nicho, la
cual enfoca a una bebida rica en proteinas a base de soya, fuente natural de alto
contenido proteico, por lo que se desarrollé6 un producto basado en la leche de esta

leguminosa.

Se decidié poner una planta para producir esta bebida, desarrollarla administrativa y
comercialmente para poder distribuirla en lugares de concentracion de deportistas como

gimnasios y centros de entrenamiento.

2.4. Instalaciones y ubicacion de la Compafia

La planta y oficinas de PROTEICO S.A. estaran ubicadas en el Parque Industrial de
Durén, en un area de 102 m2. Estas instalaciones seran alquiladas, para no invertir en

activos fijos que al momento no son necesarios.

En el capitulo de Operaciones se vera en detalle las Instalaciones.

2.5. Andlisis FODA

Fortalezas
* Producto 100% natural con alto contenido proteico y bajo en grasas.
» Equipo de trabajo multidisciplinario de alto nivel académico.

* Producto enfocado en un nicho de mercado no explotado.

Oportunidades
» Laleche de soya es un sustituto para las personas intolerantes a la lactosa.
* Nicho de mercado desatendido.
= Gobierno proteccionista que ayuda al productor local que atiende al mercado
nacional.

= Cambio en la tendencia de los habitos del consumidor a productos naturales.



= Costo de materia prima bajo, y que no es escasa en el pais.

Debilidades
= Curva de aprendizaje.
» Recursos financieros limitados.
* Producto nuevo en el mercado, por lo que hay que hacer grandes esfuerzos en

marketing para que el consumidor final responda.

Amenazas

= Barreras bajas para nuevos competidores en el nicho de mercado, no
necesariamente con productos de soya, sino cualquier bebida con alto nivel
proteico el cual le pueda interesar a los potenciales clientes.

= Asimismo, si la actual competencia identifica al producto como una potencial
amenaza, pueden hacer uso de sus multiples recursos para quitarle poder de
negociacion en los canales, ofreciéndole un mayor margen.

= EIl precio local de la soya es una amenaza, ya que aunque existe un precio
oficial, es regido por la oferta y la demanda. Debido a que el precio esta ligado a
las condiciones climaticas, pueden haber variaciones en la materia prima
dependiendo del tipo de invierno.

= Normativas Legales Ecuatorianas inestables.*

* Ver el Analisis del Entorno



3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Al enfocarse en un nicho de mercado, el analisis de la Industria sera desde varios
angulos, empezando desde la soya como un commaodity hasta las bebidas que suplen

esta necesidad en el mercado ecuatoriano.
3.1. Soya en el mundo

De acuerdo a una investigacion de mercado de Mintel, a nivel mundial el sector de
bebidas y alimentos de soya sufri6 una disminucion de 16% desde el 2008 hasta el
2010, y se espera que caiga otro 17% para el presente afio debido a factores como:
amenaza de productos de la competencia no a base de soya, aumento de precios a los

clientes, alergias a la soya y a su agotamiento®.

Los datos sugieren que los beneficios de salud resuenan mas en los menores de 35

afos gue en sus colegas mayores.

Segun Mintel, los desarrolladores de productos pueden ganar nuevos usuarios Ssi
mezclan los ingredientes de soya con nueces y granos para crear sabores mejores e

innovadores, y posiblemente, alimentos y bebidas mas asequibles.

La soya se produce en diversos paises. El principal productor es Estados Unidos con el
38% de la produccion mundial. Sin embargo, dentro de los diez principales proveedores
globales de soya, cuatro son latinoamericanos. Asi, Brasil, Argentina, Paraguay y

Bolivia representan cerca del 45% de toda la soya producida en el mundo.®

En 2008, la crisis financiera internacional elevo el precio de las materias primas. A
partir de Julio 2010 una nueva crisis de precios de commodities provoca el ascenso del

valor de la soya.

% http://mail.clubdarwin.net

® Sistema Agroalimentario de la Soya. INEC 2009
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Trayectoria del precio de la soya a nivel internacional

050 »

]
[\ A
| AT

N J/
/,”/\/ A/ -

01o

USDfkg

5985323383333 88L5L888855558838232888%92¢23
§ER YRRy P ERY:EEYEEEECERY AR OEATE fHORY

3.2. Soya en Ecuador

En el Ecuador la soya es uno de los productos de mayor uso en la formulaciéon de
balanceados para la avicultura y otros alimentos pecuarios, asi como para la
elaboracion de alimentos como leche y carne de soya, o en el consumo humano directo

como grano. La soya es un cultivo con efectos beneficiosos para los suelos, es una
oleaginosa de alto valor nutritivo.

Los precios domeésticos del grano de soya, los establece el mercado en funcién de los

costos de oportunidad de las importaciones, donde se presentan distorsiones con los
paises vecinos.

Histéricamente en el Ecuador la politica de fomento de la soya estuvo basada en la
fijacion de un precio de sustentacion alto para el grano, con un segundo objetivo de
subsidiar el precio del aceite.

11



La estacionalidad de los precios depende de la oferta y la demanda de la soya en el
Pais. La tendencia en los meses de Febrero a Agosto es de alza, pero a partir de

Septiembre a Enero donde el precio del quintal de soya tiende a bajar.’

Los precios internos de la soya y derivados en el Ecuador han sido un poco mas altos
que los precios internacionales. Los analistas consideran que una diferencia del 5%
entre el precio doméstico y el costo de importacién es razonable desde la Optica del

mercado.

El consumo de la soya es bastante infimo en Ecuador, ya que alcanza un promedio de
11 TM por afio a nivel nacional, lo cual se traduce en tan s6lo 0,001 Kg/afio por

persona.

Balance alimentario en Ecuador y consumo per capita
Afio 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 Promedio
Produccion (TM.) 109,122 108,816 107,399 59,650 60,000 61,000 61,000 80,998
Exportaciones (TM.) 1.23 5.99 9.8 70.02 78.79 28.44 264.75 197.48 82
Importaciones (TM.) 101.63 43.04 81.2 93.78 716 115.56 117.21 245.74 109
Consumo (TM.) 9,67 5.33 5.00 7.00 25.00 11.00 3.67 29.00 11.96
Poblacién nacional 12,660,728 | 12,842,578 | 13,026,891 | 13,215,089 | 13,408,270 | 13,605,485 | 13,805,005 | 14005449 | 13,321,198
Consumo per cépita (kg) 0.0008 0.0004 0.0004 0.0005 0.0019 0.0008 0.0003 0.0021 0.001

La industrializacion de la soya, se realiza principalmente en Guayas y en Pichincha,
provincias en las que Guayaquil, el Triunfo, Quito y Cumbaya destacan como los
principales centros de produccion, acopio y transformacion de este producto. Los
principales derivados, para el consumo tanto a nivel interno como externo, son la soya

en grano, la harina de frijoles de soya y la salsa de soya.

3.3. Soya como Suplemento Deportivo

La soya es un alimento que muestra sus beneficios para la salud y es cada vez mas
reconocido dentro de una alimentacion equilibrada asi como en la practica de ejercicios

fisicos. Esta leguminosa cuando es comparada a otros alimentos de origen vegetal

" www.dspace.espol.edu.ec
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presenta una calidad proteica superior y Optimo equilibrio de aminoacidos esenciales
siendo considerada actualmente el Unico vegetal que presenta una proteina completa

con calidad equivalente a la de la proteina del huevo.®

Las proteinas son muy importantes para el ejercicio fisico, pues su consumo adecuado
antes y tras el entrenamiento es fundamental para preservar la masa magra y promover

también la sintesis proteica.

De esta manera, la ingesta adecuada de los carbohidratos antes y, en algunos casos,
hasta durante el ejercicio es fundamental asi como la dieta de recuperacion post-

ejercicio.

e En el momento del post-entrenamiento esta indicado consumir algan alimento de
facil digestibilidad y que contenga carbohidratos para colaborar con la

recuperacion del glucégeno muscular.

e Las bebidas nutritivas como es el caso de las bebidas a base de soya son de
facil digestion y suministran ademas las proteinas de la soya y carbohidratos
qgque cumplen un papel importante en ese momento de la alimentacion del
practicante de actividades fisicas y pueden contribuir a la adecuacion de los
nutrientes en el post-entrenamiento (Esta informacién serd transmitida a los

entrenadores en las capacitaciones).

El primer paso para la alimentacion de personas fisicamente activas es el
mantenimiento de una alimentacion balanceada, preocupandose con la ingesta
adecuada de macronutrientes, micronutrientes y liquidos, y en este contexto las bebidas
nutritivas y /o enriquecidas, que suministren vitaminas y minerales adicionales como

PROTEICO, también pueden contribuir para la adecuacion de la dieta.

® La organizacién mundial de la salud
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4. PRODUCTO

4.1. Descripcion del Producto

Hoy en dia el mundo consume soya por muchas de sus propiedades nutricionales y
meédicas que van desde la reduccién del colesterol hasta la disminucion de los sintomas
de la menopausia en la mujer9. La soya representa un valor nutricional muy importante
para una dieta saludable, motivo por el cual se elaborard una bebida proteica basada
en este grano que ayude en la nutricion de jévenes deportistas.

Cada grano de soya esta conformado por un 38% de proteina, 30% de carbohidratos,
18% de lipidos y un 14% de vitaminas y minerales. Este alto contenido de proteinas
hace que esta bebida sea atractiva para el segmento que se escogi6 en el proyecto. La
soya también es rica en grasas, destacando dos tipos: el linolénico, es decir, el Omega-
3 y linoleico conocido como Omega-6. Ambos son beneficiosos para la salud de los

vasos sanguineos y del corazén. *°

Se quiere aprovechar la demanda actual en los jovenes por realizar cualquier tipo de
actividad fisica que existe en la ciudad de Guayaquil, la misma que ha generado un
incremento considerable en esta actividad y cuyo elevado esfuerzo fisico requiere de

productos nutricionales que sirvan en la recuperacién muscular de los deportistas.

Por tales motivos se vio la oportunidad de crear un producto unico llamado PROTEICO;
una bebida proteica basada en soya, en la que el mayor diferencial del producto sera el
enriguecimiento con aminoacidos esenciales efectivos para un mejor rendimiento fisico.
Adicional por el resultado obtenido de las encuestas se elaborara inicialmente con su
sabor natural y se desarrollara paulatinamente distintos tipos de sabores. La
presentacion sera en envases plasticos de 350 ml, con tapa rosca y una etigueta

llamativa donde principalmente se comunique los beneficios del mismo.

° Reportaje del Dr. Albuja
19 http://www.buenastareas.com/ensayos/Beneficiosos-De-Soya/128453
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Con respecto a la parte médica, tiene acidos que ayudan a reducir el colesterol total y el
malo (LDL), contiene menos grasas saturadas, nada de colesterol y contiene lecitina,
gue también ayuda a evitar que se acumule grasa en las arterias.

4.2. Etiqueta
La bebida proteica a base de soya debe tener los siguientes criterios:

e Nombre del producto

e Ingredientes

e Lote

e Razon Social

e Ciudad y pais de origen
e Contenido neto

e Registro Sanitario

e Fecha de elaboracion

e Fecha de expiraciéon

e Forma de conservacion
e PVP

A continuacion una grafica representativa de la etigueta con sus componentes de
rotulado.

ambyu:';-r’?.'
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4.3 Tecnologia

En el Ecuador menos del 1% de la produccion de soya se destina a la elaboracion de
leche o de bebidas a base de soya, por eso se deberia explotar e impulsar este sector
gue ha demostrado ser bastante atractivo y diferenciador con los alimentos y bebidas

tradicionales de consumo.

Con el desarrollo encontrado en el sector metalmecéanico del pais es factible encontrar
empresas manufactureras que fabrican lineas de procesados de alimentos y bebidas,
por tal razon los disefios e implementacion de este proyecto utilizara tecnologia

moderna con mano de obra calificada ecuatoriana.

Al seleccionar una linea de produccion para PROTEICO, permitira realizar procesos
productivos eficientes que den como resultado productos inocuos y aptos para el
consumo humano, cumpliendo las normativas de calidad exigidas por la legislacion
nacional con el objetivo de satisfacer los requerimientos del cliente y por lo tanto

obtener una mayor rentabilidad.

Actualmente, existen diversos procesos por los cuales se mejora el sabor de la soya sin
gue pierda sus nutrientes y sobre todo, el valor de su proteina. En su estado natural la
soya tiene un sabor amargo; sin embargo, en el proceso de elaboracién de PROTEICO

se lograra un sabor agradable.

16



5. DIAMANTE DE PORTER

Amenaza
nuevos
Competidores

Poder de Rivalidad

o Poder de
negociacion entre

negociacion
de los clientes

de Competidores
Proveedores existentes

Amaneza de
Productos y
sustitutos

5.1. Poder de Negociacién de Proveedores

La materia prima requerida para el proyecto se divide en:

e Soya.
e Envases.
e Etiquetas.

Proveedores de Soya

Debido al entorno politico del pais, es probable que se sigan tomando localmente
medidas proteccionistas, estableciendo precios oficiales para el comercio del grano de
soya en el pais. A pesar de aquello, es posible hacer un analisis de las tendencias y
variabilidad de precios en la bolsa de valores de futuros de Chicago, que es donde se
establecen los precios mundiales, obviamente aceptando el riesgo y la posible
diferencia con el precio local.
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En el pais hay proveedores como “San Camilo” que estan entre las empresas mas
grandes que comercializan diariamente 500 toneladas de soya y maiz al granel. El
principal uso que le dan los clientes de este proveedor es para realizar pasta y aceite de
soya que lo usan en la avicultura para la preparacioén de balanceados, el resto de usos

es marginal.™

Para estos proveedores, PROTEICO S.A. es un cliente pequefio, sin poder de
negociacion. Estratégicamente, aunque signifique un aumento de costos, se elegira
como proveedor a un distribuidor local, sacrificando un porcentaje del precio del grano a
cambio de logistica, calidad de la materia prima, crédito y abastecimiento continuo

localmente; es decir, mejorar el poder de negociacion.

Proveedores de Envases y Etiguetas
Para estos proveedores PROTEICO S.A. es un cliente PYME. Con 8.000 unidades

promedio mensuales es un volumen pequefio versus la capacidad de produccion; sin

embargo, la estrategia es negociar con los mas grandes proveedores que permita tener
los mejores costos, gracias a relaciones personales de los propietarios con los
fabricantes. Se tendra como proveedores a Litotec S.A. para las etiquetas y a
Latienvases S.A. para los envases plasticos. (Anexo 1)

5.2. Amenaza de Nuevos Competidores

El nicho de mercado que va dirigido el producto posee bajas barreras de entrada, por

lo que un ingreso agresivo y personalizado en el canal es imperativo.

Las multinacionales consideran que la demanda en el pais alun no esta preparada para
productos basados en soya'?, por lo que no justifica la importacién de aquellos
productos. Estratégicamente es el timming exacto para entrar y desarrollar este

mercado.

1 www.sancamilo.com.ec. San Camilo es una de las mas grandes comercializadoras de granos en Ecuador.

12 Experto de Unilever
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5.3. Poder de Negociacién de los Clientes

Es necesario diferenciar dos tipos de clientes a los que nos enfrentamos:
e ElCanal.

e El Consumidor Final.

Para el Canal el poder de negociacion es alto, basicamente existe dependencia en ellos
para llegar al consumidor final. Se trata de duefios de gimnasios, administradores,
entrenadores de lugares de entrenamiento, a los que ademas de comercializar el

producto, se les debe vender la idea, calidad y beneficios del mismo.

Para los futuros socios del canal el negocio de la bebida es marginal, por lo que
dependera de la capacidad de gestion del equipo comercial para convencer y

convertirlo en aliado estratégico, ofreciendo un margen del 25% sobre su precio.

Por otra parte tenemos al Consumidor Final, obviamente su poder de negociacién es
total ya que decide si consumir o no el producto. Con el esfuerzo en capacitacion y las
relaciones mantenidas con entrenadores, mas la etiqueta atractiva se buscara persuadir

la compra, sin que esto signifique tener poder de negociacién sobre ellos.

5.4. Productos Sustitutos

El producto que se plantea es Unico en su categoria, cubrirA una necesidad
desatendida y de esta manera se aprovechara la oportunidad. Los productos sustitutos

se encuentran principalmente en los siguientes competidores:

Nestlé, con facturacién anual en el pais de 413 millones de délares en el 2010, con su
producto Avena y Avena Fitness, competidor de envergadura internacional, parte de su

estrategia local ha sido mediante la compra de marcas bien posicionadas. Con el

3 www.vistazo.com Las 500 Mayores Empresas en el Ecuador
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tiempo, al desarrollar el nicho, existe la posibilidad que realice una oferta por la marca
PROTEICO.

Sumesa, con facturacién anual en el pais de 18 millones de délares en 2009, tiene la
bebida Power Yus, la cual es una bebida hidratante lista para tomar, constituida por

sales minerales y electrolitos.

Lacteos San Antonio, con ventas de 45 millones de doélares en 2009, con productos

como leches en polvo y derivados de la leche.

La Oriental Industria Alimenticia, con ventas al 2010 de 28 millones de dolares, con su
linea de producto de leche de soya, atiende a una parte del mercado que busca un
sustituto de la leche de vaca, su estrategia se basa Unicamente en canales de
distribucion masivos, presumiblemente no le interese un negocio en el nicho que se

apunta.

Herbalife, con ventas netas de 2.700 millones de dolares a nivel mundial, suplemento

proteico personalizado, polvo libre de grasas para complementar la dieta con proteinas.

Leches artesanales comercializadas por vendedores ambulantes informales en las

principales calles de la ciudad.

Como conclusion el producto no tiene un sustituto perfecto, pero dependera totalmente

del objetivo de crear un hébito de consumo para que sea sostenible el negocio.
5.5. Rivalidad entre Competidores existentes
El producto PROTEICO tiene como competencia directa a las Bebidas Deportivas, ya

gue la cantidad y tipo de liquido que el deportista necesita tomar por la pérdida de agua

y electrolitos debe ser compensada por una bebida a base de proteinas.

¥ Libro Corporacién Ekos Media, Grandes Empresas en el Ecuador
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Las bebidas deportivas tienen componentes comunes: agua, hidratos de carbono

simples (glucosa, fructosa) o compuestos, y electrolitos (sodio, potasio, cloro, fosforo,

magnesio y calcio).

Existen diferentes tipos de bebidas™:

Bebidas hipotdnicas: Presentan una concentracion de solutos (sustancias

disueltas en el liquido) inferior a la del plasma sanguineo. Ejm: el agua.

Bebidas isotOnicas: Poseen una concentracion de solutos igual a la del plasma.
Tienen una composicion para reponer facilmente el agua, las sales minerales y
otras sustancias perdidas durante la realizacion del ejercicio. Ayuda a retrasar la
fatiga, evitar lesiones por calor, mejorar el rendimiento y acelerar la recuperacion.

Ejm: Gatorade.

Bebidas hipertonicas: Poseen una concentracion de solutos superior a la del
plasma. No estan aconsejadas en situaciones en las que hace mucho calor o el

deportista suda en exceso.

Bebidas estimulantes: Contienen cafeina, extractos de plantas, azlUcar y otras
sustancias. Ejm: Red Bull, V2V, Volcan.

El agua puede ser suficiente para los que realizan un ejercicio moderado, pero las

bebidas deportivas con carbohidratos y electrolitos son una eleccibn mejor en los

entrenamientos largos.

Afadir proteina a la bebida aumenta la resistencia y ayuda en la reparacion muscular

gue demanda el ejercicio intenso.

% Fuente: www.taringa.net
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6. ESTRATEGIA

6.1. Estrategia de Mercadeo

Se enfocard en los jovenes deportistas que les gustaria probar una bebida proteica
basada en soya, que le sirva antes, durante y después del entrenamiento, ingresando a
los centros deportivos tales como la Federacion Deportiva del Guayas, gimnasios y

crossfits de alta concurrencia dentro de la ciudad.

Se presupuesta un margen del 25% para el canal que se divide en 20% para el duefio y

5% para el entrenador por cada unidad vendida.

La estrategia consiste en entrega inmediata y alta rotacion por tratarse de un producto

perecible.

6.2. Segmentacion de Mercado

Se realizé la investigacion de mercado por medio de una encuesta dirigida a 200
personas para realizar la segmentacion, que consiste en dividir el mercado potencial en
diferentes subconjuntos de consumidores y seleccionar uno 0 mas segmentos en la

meta a alcanzar o publico objetivo.

Se recolectaron los datos en los gimnasios y centros deportivos de la ciudad de

Guayaquil. (Anexo 2)

De acuerdo a la tabulacion de los resultados de la encuesta, el 53% de los
entrevistados fueron personas con edades comprendidas entre los 18 a 25 afios de
edad. Por ser el segmento con mas adeptos, se escogido enfocarse en éste para

analisis del estudio.

Conforme a los resultados del Censo 2010 de Poblacién y Vivienda en el Ecuador, la

provincia del Guayas tiene 628,342 personas que comprenden entre los 20 a 29 afos
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de edad. Se atendera unicamente al segmento urbano de Guayaquil, por lo cual la

poblacion total es de 392,759 habitantes.

;QUE EDAD TENEMOS LOS GUAYASENSES?

Afos
100
95

. 48,8%“1 % 50,2%

La poblacion de la provincia de Guayas, segun el Censo del 2010, se concentra entre las
edades de 10 a 14 afios.

3,0% 20% 1,0% 0,0% 1,0%

De 95y més ahos 9743 03% 2281 01%

Des0a94anas 1895 04% 5712 02%

De8s a8%anos 17350 5% 13655 04%

De80aB4 aas 25477 08% 25924 07%

De75a79 afes 37182 11% 0219 1,0%

De70a74afcs 51412 16% 53901 15%

JrRAMIDE 2010 Do 65369 afos 64386 19% 75447 21%
I PIRAMIDE 2001 De60a 64 afcs 75610 23% 99990 27%
PIRAMIDE 1990 Da’55 59 afios 91994 28% 138010 38%
Des0a54afcs 130270 39% 166,684 6%

D5 2 49afos 341476 103% 204345 6%

De40a 44 aas 158124 48% 20145 60%

Do 35339 afos 200738 61% 9778 69%

De 303 34afcs 229555 69% 289594 79%

De 25329 afes 255593 77% 307.034 B4%

De20a 24 afcs 276926 84% 21308 8%

Del5a19anes 336609 10.2% 338370 93%

De10al4ancs 321456 97% a7asn 102%

Do a9 ahos 332561 101% 26289 10,0%

3,0% De0 a4 anos 340587 10.3% 359678 2.9%
Total 3309034 1000% 3645483 100.0%

Conforme a la Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico realizado por el

INEC, el 35,9%*° de la poblacion corresponde a los estratos A, B y C+, y es ahi donde

se centra el lanzamiento del producto, teniendo como resultado un segmento de

141,001 personas.

Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
presentd la Encuesta de Estratificacion del Nivel
Socioeconémico, la misma que servira para homologar
las herramientas de estratificacion, asi como para una
adecuada segmentacién del mercado de consumo. Este
estudio se realizé a 9.744 viviendas del area urbana de
Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato.

La encuesta reflejo que los hogares de Ecuador se
dividen en cinco estratos, el 1,9% de los hogares se
encuentra en estrato A, el 11,2% en nivel B, el 22,8% en
nivel C+, el 49,3% en estrato C-y el 14,9% en nivel D

Para esta clasificacion se utilizé un sistema de puntuacion a las vanables. Las caracteristicas de la vivienda tienen un puntaje
de 236 puntos, educacion 171 puntos, caracteristicas economicas 170 puntos, bienes 163 puntos, TIC’s 161 puntos y habitos

de consumo 99 puntos

Es fundamental conocer que esta estratificacion no tiene nada que ver ni guarda relacién con indicadores de pobreza o
desigualdad. Son dos mecanismos, dos objetivos y dos metodologias distintas para clasificar a los hogares.

16 \www.inec.gob.ec
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De acuerdo a las estadisticas del SENPLADES'’, aproximadamente un 20% de
personas realizan ejercicio; por lo tanto, el mercado al que se podria llegar es de
28,200 personas.

En las encuestas realizadas, el 72% de los entrevistados argumentaron que les gustaria
tomar una bebida rica en proteinas y sabores, quedando un mercado potencial de

20,304 personas dispuestas a consumir el producto a base de soya.

En el primer mes de operaciones, se ha propuesto alcanzar el 3,5% de participacion de
mercado. Posteriormente, al finalizar el Afio 1 se contara con el 6,6% que viene dado

|18

por un crecimiento poblacional 6 vegetativo del 1,4% anual™ mas un crecimiento

mensual en ventas del 6% propio de la gestion.

Se proyecté que los potenciales clientes tengan una frecuencia de consumo de 2 veces

por semana, para lo cual se necesitara al final del primer afio 96,604 botellas anuales.

6.3. Factores Fundamentales de Diferenciacion

El modelo de negocio se desarrollard en torno al producto y al canal de distribucion.

El producto sera desarrollado conforme a las caracteristicas demandadas por el
segmento objetivo disefiado desde el envase hasta su contenido nutricional enriquecido

con mas proteinas.

Un factor fundamental de diferenciacibn que es parte de la estrategia, es el trabajo
sobre el canal. El trabajo a realizarse es con entrenadores, duefios de gimnasios y
sitios de entrenamiento, convirtiéndolos en asociados del negocio mediante un plan de
capacitaciéon y relacionamiento con la marca y el producto, ellos serdn canales en sus

locales y comisionistas sobre la venta.

7 \www.senplades.gob.ec
18 www.google.com/publicdata
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6.4. Necesidades de Mercado

Tener bebida nutricional al alcance que permita a los deportistas un mejor rendimiento
en sus rutinas diarias de ejercicios. La bebida es un producto a base vegetal y con una
optima fuente de proteinas, de facil digestién, no contiene colesterol, rica en calcio,
fosforo, magnesio, hierro, zinc y es una buena fuente de vitaminas B, especialmente
vitamina B6 y acido fdlico. La proteina provee caloria, aminoacidos esenciales y

nitrégeno.

El producto a base de soya todavia es un bastante nuevo y a mucha gente no la resulta
familiar. Como consecuencia, los consumidores no son dogmaticos, en vez tienen una
mente abierta, dispuestos a comprar nuevos productos.

Todos estos motivos resultaron ser también el perfil de nuestro consumidor, ya que es

una persona activa, preocupada por su salud y estado fisico.

6.5. Tendencias de Mercado

En la ciudad de Guayaquil hay una tendencia creciente por actividades fisicas:
competencias 5K o 10K, campeonatos, crossfit, que antes no existia. Las carreras que
se desarrollan hoy en dia dentro de la ciudad son organizadas por diferentes tipos de
empresas como por ejemplo el Diario El Universo, Banco del Pacifico, incluso el
Gobierno Nacional por medio de propagandas esta impulsando realizar ejercicios al

menos 30 minutos diarios y comer sano.

Existe un compromiso de la sociedad con el desarrollo de actividades fisicas, tanto

empresas privadas, publicas y el Gobierno por medio del Ministerio de Deportes.

Al observar esta creciente tendencia, se observd un nicho muy importante y
desatendido, ya que en la actualidad existen jovenes que tienen una rutina diaria de
ejercicios pero que no cuentan con un suplemento sano y natural a la mano que les

permita mejorar su rendimiento.

El principal foco de este proyecto es crear habitos de consumo, e impulsar este

segmento.
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Se desea que esta bebida sea el resultado de una necesidad adquirida. Puede pasar
qgue por convivir con personas adeptas de la bebida un individuo pueda modificar sus

habitos alimenticios y con el tiempo crear una necesidad de consumo.
También atiende a necesidades especificas de ciertos consumidores. Es muy

recomendable para personas que desean perder peso por ser un alimento de fécil

digestién y menos caldrico.
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7. PLAN COMERCIAL

7.1. La Publicidad y el aprendizaje del consumidor

La publicidad formara una parte muy importante en el éxito y generara valor de la
marca, ya que sera dirigida a los consumidores que no saben de los beneficios de este
producto. La publicidad sera dirigida, no masiva; es decir, sélo para el canal escogido.
Debe tener una funcidbn complementaria a la del entrenador quienes informaran al

consumidor final sobre la ventaja que provee esta nueva bebida.

El eslogan para el anuncio y el producto sera “Vive Fithess” y acompafara la marca

junto a la imagen del envase.

El propésito principal de la publicidad para el producto es informar a los consumidores
potenciales sobre las caracteristicas del producto. Hay que enfocarse en las ventajas
para la salud que puede ofrecer a un consumidor; por lo tanto tiene que comunicar una

imagen de empresa sana con ganas de mejorar la vida de sus consumidores.

En adicion, las campafas tienen que utilizar la persuasién para atraer a nuevos
consumidores; tiene que incitar a consumidores potenciales a aceptar el producto y
persuadirlos que lo escojan frente a otras bebidas proteicas. Para conseguir este
objetivo, la salud es clave, y el mejoramiento del rendimiento fisico por medio del

instructor de cada centro de entrenamiento.

Es por esto que el principal eslabén entre la bebida y el consumidor sera el entrenador

que fomente el consumo y asi se cree un habito. Se realizara las siguientes actividades

anualmente:
Cantidad Costos | Total
Capacitaciones 6| $900 | $5.400
Kit de Merchandising 300 | $4.490 | $1.347
Material POP $353 $353
Degustaciones* 5% de devoluciones de producto | $4000 | $4.000
TOTAL $11100
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e Se impartirA una capacitacion sobre todos los beneficios e importancia del
consumo del producto para el rendimiento diario y para la salud de deportistas,
en donde ademas se hablard de la variable econ6mica enfatizando que
obtendran ingresos extra durante sus clases diarias por la venta de cada unidad,
seran 6 grupos de 50 personas cada uno, entre entrenadores y duefios de los

centros con un costo aproximado de $1.000" incluido un break.

e Se utilizara un kit de merchandising que se regalara a cada asistente. El kit se
conformara de una gorra, camiseta y una pluma con el logo de la bebida, costo

aproximado por cada kit de $4.50%.

e En la segunda visita del vendedor, el producto estaria a 5 dias de expirar®, por lo
que en los lugares que haya menos rotacion se reemplazard dichas unidades
para enviarlas de regalo o degustaciones a lugares de mayor rotacion; es decir,
donde el producto tiene mas salida, esto se asume como un 5% del producto

vendido.

e Material POP para los centros deportivos, afiches que se pegaran en lugares

visibles y en las refrigeradoras de cada lugar.

e Como se vera en el capitulo financiero, cada afio el presupuesto para publicidad
se ajustara por la inflacion, y ase asume que de igual manera los costos subiran,
lo que se planifica es reemplazar las actividades, por ejemplo para el segundo
aflo se reemplazara las capacitaciones con fiestas, o almuerzos anuales como

medio de fidelizacion.

9 Fyente: Agencia Lado B
20 Fuente: Proveeduria One Prime
2! Duracién del producto antes de expirar 21 dfas - frecuencia promedio de visitas del vendedor 15 dias.
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7.2. Precio
Botella de 350 ml a un precio al mayorista de US$ 1 incluido impuestos, y precio
sugerido para el cliente final de $1.25, dejando asi un margen del 25% para el

Distribuidor Autorizado.

Actualmente los precios de los principales competidores se encuentran:

e Avena fitness $0.65
e Leche de soya la Oriental (240 ml) $0.90
e Gatorade (750 ml — 900 ml) $1 - $1.25

Los valores mencionados son de Autoservicios o Retails tales como Supermaxi, Mi
comisariato, Fybeca, por lo que es importante mencionar que los precios en estantes en
un canal diferente a los mencionados siempre son mas caros, y es conocido por las

personas que conforman el segmento escogido.

Adicional en el resultado de las encuestas, la mayor parte de la audiencia esta
dispuesta a pagar $1.00, pero por ser un producto Unico que a la fecha ningun
deportista lo encuentra a la mano, lo que proporciona un valor agregado, se establece
el PVP a $1.25.

7.3. Plaza

Como se ha mencionado antes uno de los principales diferenciales es el canal, al
escoger el nicho de los deportistas el producto llegara a ellos por medio de los centros
deportivos, uno de los objetivos principales de este proyecto es el llegar a todos los
gimnasios, crossfits, y Federacion Deportiva del Guayas. Tener la bebida en todas las
perchas de los centros de entrenamientos de medio, medio alto y alto segmento de la

ciudad de Guayaquil.
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7.4 Estrategia de Ventas

El canal escogido son los gimnasios y todo centro deportivo que implique actividad
fisica. El responsable de unir el producto con el consumidor sera el entrenador, que
sera nuestro mejor aliado, recomendara y hara que cada una de las personas que

entrenen consuma la bebida, creando un habito de consumo.

Segun los resultados de la encuesta el mercado objetivo al momento no consume
ningun producto proteico pero esta dispuesto a probarlo, es por eso que se establecera

gue las personas consuman por lo menos dos veces por semana.

Para poder llegar a los centros de entrenamiento se contratara 3 vendedores que se
dividiran por zonas geogréficas, realizando 9 visitas por dia en el que tendran que abrir
nuevos puntos Y visitarlos con una frecuencia de cada 15 dias es decir dos veces por
mes. A partir del afio 4, seran necesarios 4 vendedores.

En el siguiente cuadro se visualiza la estrategia de venta:

CANTIDAD DE VENDEDORES Inicial

Poblacion 28.200
Mercado Objetivo 987
Personas / Gimnasio 200
Gimnasios 141
Duracidn de visita (horas) 0,8
Visitas dia por vendedor 9
Frecuencia de visitas por mes 2
Cantidad de visitas por mes 282
Cantidad de visitas diarias 30
Cantidad requerida de vendedores 3

Para establecer la cantidad 6ptima de vendedores, se establecié el tamafio del canal.
En Guayaquil hay 141 sitios de entrenamiento que deben ser visitados al menos dos
veces por semana. Adicionalmente, en promedio cada lugar de entrenamiento tiene un
trafico de 200 personas por dia entre los dias lunes y sabado, en horario de 6:00am
hasta 11:00 pm.??

22 www.guayaquilcaliente.com
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CANTIDAD DE VENDEDORES Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Poblacién 28.564 29.254 29.960 30.683 31.424 32.182 32.959 33.755 34.570 35.404
Mercado Objetivo 1.898 2.041 2.195 2.360 2.538 2.729 2.935 3.156 3.393 3.649
Personas / Gimnasio 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Gimnasios 143 7 146 " 150 " 153 7 157 " 161 " 165 ” 169 ” 173 " 177
Duracién de visita (horas) 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8
Visitas dia por vendedor 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
Frecuencia de visitas por mes 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Cantidad de visitas por mes 286 293 300 307 314 322 330 338 346 354
Cantidad de visitas diarias 31 31 32 33 34 34 35 36 37 38
Cantidad requerida de vendedores 3 3 3 4 4 a4 4 4 a4 4
Gimnasios por vendedor 47,6 48,8 49,9 38,4 39,3 40,2 41,2 42,2 43,2 44,3
Comisién Anual s 9.660,37 $ 15.093,54 $ 17.366,95 $ 19.982,78 $ 22.992,61 $ 26.455,79 $  30.440,59 $ 35.025,59 $ 40.301,19 $ 46.371,41
Comisién Anual por vendedor s 3.220,12 $ 5.031,18 $ 5.788,98 $ 4.995,69 $ 5.748,15 $ 6.613,95 $ 7.610,15 $ 8.756,40 $ 10.075,30 $ 11.592,85
Comisén mensual por vendedor s 268,34 $ 419,26 $ 482,42 S 416,31 $ 479,01 $ 551,16 $ 634,18 $ 729,70 $ 839,61 $ 966,07
Supuestos Afio 1- 10 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Mercado g anual 1,40%
Tamafio mercado 142.821 144.821 146.848 148.904 150.989 153.102 155.246 157.419 159.623 161.858
% Hace Deporte 20,00% 20,20% 20,40% 20,61% 20,81% 21,02% 21,23% 21,44% 21,66% 21,87%
Hace Deporte y consumiria 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72%
Participacién mercado 6,6%| 7% 7% 8%/ 8%/ 8% 9% 9% 10%| 10%
Frecuencia de consumo mensual 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Cantidad mensual 10.931 11.755 12.641 13.593 14.617 15.719 16.903 18.177 19.546 21.019
Cantidad anual 131.177 141.061 151.690 163.119 175.410 188.626 202.839 218.122 234.557 252.230
Precio de venta al publico 1,25 1,31875 1,39128125 1,467801719 1,548530813 1,633700008 1,723553508 1,818348951 1,918358144 2,023867842
Margen al canal 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20
Precio al distribuidor 1,00 [ 1,06 [ 11 117 [ 1,24 131 [ 1,38 [ 1,45 [ 1,53 [ 1,62
% Devolucién 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Inflacién 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6%

El 20%* de la poblacion total hace deporte, de este 20% el 72%* tiene disposicién de consumir el producto y se tiene un
objetivo de participacién del mercado del 6,6% en el primer afio. El tamafio de la poblacién del Ecuador crece 1,4% anual®
(0,12% mensual) y se proyecta terminar el Afilo 10 con una participaciéon del 10%. Traducido a unidades de producto, el Afio 1

se venderan 96.604 unidades y el Afio 10, 252.230 botellas.

Parte de la estrategia es asumir maximo el 10% de devolucién del producto por caducidad, de los cuales el 5% se lo utilizara

en el Plan de Mercadeo y el restante se asume como peérdida normal del negocio reduciendo las ventas brutas.

2% www.senplades.gob.ec
24 Resultado del estudio de mercado
% www.google.com/publicdata



7.5. Estrategia de crecimiento para los proximos 5 afios
Dentro de la estrategia de crecimiento, a partir del segundo afio se ingresara un nuevo
sabor en los centros con mayor rotacion, con el objetivo de aumentar ingresos y

aprovechar la capacidad ociosa.
Se buscard alianzas con nuevos clientes como Diario El Universo, para poder
comercializar en los Interbarriales de fatbol, y de ésta manera empezar a expandirse a

nuevos segmentos.

Se debera mantener las mismas politicas de precios, distribucion, crédito y cobranzas.
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8. PLAN DE PRODUCCION

8.1. Flujograma del Proceso Productivo

El proceso Productivo de Proteico esta compuesto en una linea de produccion

secuencial semi automatica compuesta de los siguientes sub procesos:

INSPECCION MP

ALMACENAMIENTO MP

LAVADO, LIMPIEZA Y REMOJO

HIDRATACION

MOLIENDA

COCCION

90 - 100°c

INGREDIENTES

MEZCLADO

ENFRIADO

ENVASADO

ALMACENAMIENTO PT

o

ENVASES
PLASTICOS
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8.2. Descripcion del Diagrama de Flujos del Proceso Productivo de PROTEICO

8.2.1. Recepcibén — Inspeccion - Almacenamiento de Materia Prima

La primera etapa del flujograma del proceso productivo de PROTEICO es sobre la
recepcion y el control de calidad de las materias primas. La soya es la principal materia
prima de todo el proceso, por ende el proceso de recepcidn e inspeccion es muy
rigurosa. Al llegar la soya a la planta, entra directamente al 4rea de bodega, y se
procede a revisar visualmente que en la misma no haya ningan tipo de impurezas de

tamafo significativo.

La humedad es otro factor importante al momento de recibir el grano ya que la soya se
vende por peso, y si la materia prima se encuentra himeda, el peso de la misma no es
real, por consiguiente los granos de soya deben mantener un porcentaje maximo de
humedad del 20%. Esta inspeccion se la realiza con un higrometro, el cual es un
instrumento que se usa para medir el grado de humedad del grano®. Por dltimo, con
una bascula se procede a verificar que la materia prima cumpla con el peso establecido
con el proveedor, el cual normalmente son sacos de 50 kg. El mismo procedimiento es

valido para la recepcion de las otras materias primas como el azucar y la canela.

8.2.2. Lavado, Limpieza y Remojo

En este proceso los granos de soya se los vierte en un tanque de plastico para ser
lavado manualmente con agua. Este proceso es necesario ya que aunque
anteriormente se extrajeron ciertas impurezas, siempre quedan residuos no visibles, por

lo que con este lavado se espera que el grano quede totalmente limpio.

8.2.3. Hidratacién

Una vez extraidas todas las impurezas, se procede a sacar los granos de los tanques
de plastico para introducirlo en el tanque de acero inoxidable. El proceso de hidratacion
consiste en dejar en remojo al grano por un periodo de 6 a 8 horas y tiene como
objetivo ablandar al grano para prepararlo para el proceso de molienda. El tiempo de
remojo va a depender de la calidad y del tamafio del grano de soya.

% hitp://es.wikipedia.org/wiki/Higrometro
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8.2.4. Molienda — Coccion

Una vez hidratado y ablandado el grano de soya, se procede a transportar la materia
prima al area de molienda. Este proceso tiene como objetivo cortar y aplastar la soya
para la liberacién de las proteinas entrampadas en la malla celular del grano®’. La
molienda consta de una tolva, un molino, filtro o cernidor, tanque de acero inoxidable,
caldero y una bomba sanitaria. Antes de introducir la soya a la molienda, el tanque de
acero debe contener por lo menos unos 40 litros de agua y el caldero debe mantener al
agua por debajo de su punto de ebullicion (90 — 100°c). El operador vierte los granos de
soya en una tolva, la cual tiene su extremo inferior conectada a la molienda. Una vez
qgue los granos son molidos, atraviesan un filtro o cedazo, el cual retiene la Okara de la
soya dejando atravesar solo la lechada inicial de la misma. Esta lechada por gravedad
cae al tanque de acero donde se mezcla con el agua y es recirculada por todo el
sistema hasta que el operador termine de ingresar todos los granos de soya. Dentro del
tanque hay un recipiente con canela, el cual se encarga de darle el sabor a lo que ahora
se conoce como leche de soya.

Después de ingresar toda la soya, se necesita que por lo menos la leche de soya llegue
a los 100°C por un lapso de 45 minutos para que esté lista para el proceso de Mezcla.
Someter la leche a un tratamiento térmico ayuda a desactivar las enzimas lipoxigenasa,
las cuales son las causantes del sabor amargo de la soya, elimina microorganismos
patdogenos que afectan a los consumidores, y mejora la digestibilidad de la misma.
(Anexo 3)

8.2.5. Mezclado

Una vez que el proceso de pasteurizacién estd completo, se procede a transportar la
leche de soya mediante tuberias al cilindro de mezclado. En este proceso ingresa la
leche a un tanque sellado en el cual en el interior se encuentran girando aspas cuyo
propésito es obtener una mezcla homogénea de la leche de soya con sus otros
ingredientes. En este proceso a la leche de soya se la mezcla con azucar, aminoacidos
y otros ingredientes para de esta forma obtener el producto final PROTEICO. Este

proceso toma aproximadamente 10 minutos, esto es el tiempo que toma el azlcar en

% http://lechedesoya.blogspot.com/2009/09/produccion-de-leche-de-soya.html
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disolverse. Finalizado este proceso, PROTEICO todavia no se puede envasar debido a

su alta temperatura, por lo que necesita atravesar un proceso de enfriado.

8.2.6. Enfriado

El proceso de enfriado se lo hace a través de un chiller, el cual consiste en el ingreso
del PROTEICO al sistema de refrigeracion mediante cafierias. El resultado de estos
procesos es el PROTEICO a temperatura menor a 40°C.

8.2.7. Envasado
El proceso de envasado se lo realiza manualmente, en el cual un operador se encarga
de llenar los envases plasticos. Cada envase es de 350 ml y posteriormente se lo cierra

mediante una tapa rosca con su respectivo sello de seguridad.

8.2.8. Almacenamiento Producto Terminado
El producto terminado se procede llevarlo al area de almacenamiento hasta la hora de
su cronograma de despacho. El area de almacenamiento asi como todo el lay — out de

la planta de produccién se lo puede apreciar en el Anexo 4.
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8.3. Capacidad de Produccion

Para tener una mejor comprension de todos los tiempos de ciclo de cada uno de los procesos de la produccion de Proteico, asi

como su capacidad total de produccion se procedié a realizar las siguiente gréafica:

Datos
Lote = 10 kg Soya
1 kg Soya =5 Its Proteico

GRAFICA RECURSOS vs TIEMPO

PREPARACION DE MATERIA PRIMA

ACTIVIDADES | Minutos

Hora

ol 1]2][3]4]5]6]7] 1

INSPECCION 2
ALMACENAMIENTO
LAVADO 4

HIDRATACION |

RECURSQ
OPERARI 2
BASCUL

TANQUE PLASTICO 4

TANQUE ACERO INOX. [

PROCESO PRODUCTIVO

Minutos

|
ACTIVIDADES | ol 3]6]9]12]1518]21] 24] 27] 30] 33| 36] 39] 42| 45] 48] 51| 54| 57| 60] 63] 66] 69] 72| 75| 78] 81] 84] 87| 90] 93] 96| 99] 102] 10 | 108] 11 |11 [117]

MOLIENDA 12

COCCION [ 4

MEZCLADO
ENFRIADO
ENVASADO
ALMACENAMIENTO

[ 17 |

RECURSQS
OPERARI0 1
MOLIENDA 12

CALDERO [ 4

MEZCLADOR
BOMBA
CHILLER
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En la grafica se puede mostrar cada uno de los procesos descritos en la seccion 8.2,
asi como también los recursos a ser utilizados. Los tiempos mostrados son los
necesarios para realizar 1 lote de producto terminado, equivalente a 50 litros de
Proteico. La grafica se la dividié en dos, la primera parte trata de la preparacion de la
materia prima, y la segunda del proceso productivo como tal. Por medio de la misma se
puede apreciar que el tiempo de cruce desde que se recibe la materia prima hasta que
se almacena el producto terminado es de 9 horas y 43 minutos, teniendo como cuello

de botella el proceso de hidratacion de la soya con un tiempo de ciclo de 8 horas.

8.3.1. Tiempos de ciclo de los recursos

TIEMPO CONSUMIDO (MINUTOS / LOTE)

RECURSOS
ACTIVIDADES OPERARIO BASCULA TANQUE TANQUE MOLIENDA | CALDERO | MEZCLADOR| CHILLER |BOMBA
PLASTICO ACERO
INSPECCION 2 1
ALMACENAMIENTO 1
LAVADO 4
HIDRATACION 480
MOLIENDA 11 12
COCCION 45
MEZCLADO 17
ENFRIADO 8
ENVASADO 24
ALMACENAMIENTO 2
TRANSPORTE* 4 4
CT(MIN.) 44 1 4 480 12 45 17 8

En la siguiente tabla se puede observar los tiempos de ciclo de cada uno de los
procesos. En la tabla se incluye transporte ya que es el tiempo requerido en transferir el
liquido de la linea de produccién de un proceso al otro. Claramente existen 2 procesos
los cuales consumen el 85 % del tiempo de todo el proceso productivo: hidratacion y
coccion. El proceso de hidratacion se lo realiza el dia anterior a la produccion, para de
esta forma aprovechar la noche para que la soya se hidrate y al siguiente dia ya esté
listo el lote de materia prima con el cual se trabajara. Este proceso muy facilmente
puede dejar de ser cuello de botella ya que no es un recurso limitante, solo depende de
un envase de acero inoxidable de 20 litros, sin embargo esto dependera de la demanda

del producto.
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8.3.2. Estimaciones de Produccién

Dados los siguientes datos en la seccion de estrategia de ventas, se puede resumir la

capacidad que necesita producir la planta en litros diarios durante los proximos 10 afios.

ESTIMACION DE LA DEMANDA

ANo

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Unidades ( 350 ml ) / Afio

96.604

141.061

151,690

163.119

175.410

183.626

202.839

218.122

234557

252.230

Unidades ( 350 ml) / Mes

8050

11755

12641

13593

14618

15719

16903

18177

19546

21019

Dias laborables

20

20

20

20

20

20

20

20

20

20

Demanda Diaria (Unidades)

403

588

632

680

731

786

845

909

977

1051

Demanda Diaria (Its)

141

206

21

238

256

275

2%

318

342

368

Se toma como promedio 20 dias laborales durante el mes, para de esta forma

determinar la proyeccion de produccion diaria de la planta.

8.3.3. Capacidades y cuello de botella de los recursos

En la siguiente Tabla de Utilizacion de Recursos se puede concluir que el cuello de

botella es el recurso de tanque de acero inoxidable.

TABLA DE UTILIZACION DE RECURSOS POR LOTE

RECURSOS CO-II-\IIz'l\Jnl\':I(I)DO CANTIDAD CT MIN. / LOTE CAP DI:FI"CE)'\IG:)BCI).E* OCUPACION
RECURSOS UNID./MIN.
MIN./LOTE (MIN)
OPERARIO 44 2 22 2,27 420 5%
BASCULA 1 1 1 50,00 420 0%
TANQUE PLASTICO 4 1 4 12,50 420 1%
TANQUE ACERO INOX.* 480 1 480 0,10 420 114%
MOLIENDA 12 6 2 25,00 420 3%
CALDERO 45 1 45 1,11 420 11%
MEZCLADOR 17 1 17 2,94 420 4%
CHILLER 8 1 8 6,25 420 2%
BOMBA SUCCION 4 1 4 12,50 420 1%

Como se menciond anteriormente este recurso no es limitante, por lo que sin ningun

costo adicional significativo se puede conseguir hidratar la materia prima.

Consecuentemente se procedio a realizar los calculos de la TUR (Tabla de utilizacion

de Recursos) sin tener como limitante a dicho recurso.
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TABLA DE UTILIZACION DE RECURSOS POR LOTE (modificada)
TIEMPO CANTIDAD TIEMPO
RECURSOS CONSUMIDO CT MIN. / LOTE |CAP Lts/MIN.| DISPONIBLE* | OCUPACION
RECURSOS

MIN./LOTE (MIN)
OPERARIO 44 2 22 2,27 420 5%
BASCULA 1 1 1 50,00 420 0%
TANQUE PLASTICO 4 1 4 12,50 420 1%
TANQUE ACERO INOX.
MOLIENDA 12 1 12 4,17 420 3%
CALDERO 45 1 45 1,11 420 11%
MEZCLADOR 17 1 17 2,94 420 4%
CHILLER 8 1 8 6,25 420 2%
BOMBA SUCCION 1 4 12,50 420 1%

El nuevo cuello de botella es el caldero con una capacidad de produccion de 1.11 litros /

minuto; a diferencia del tanque de acero, este recurso si es limitante, por lo que si se

desea aumentar su capacidad de produccion dicho costo seria un fuerte impacto al flujo

de la empresa.

El cuello de botella marca la capacidad de produccion de toda la planta, teniendo de

esta forma una capacidad maxima de produccion de 467 litros diarios. Se asume que la

planta solo trabaja un turno de 7 horas.

A continuacion, se realiza la proyeccion de produccion de acuerdo a las estimaciones

de la demanda por los préximos 10 afios:

PROYECCION DE PRODUCCION

LITROS Lts./MIN. OCUPACION
(MIN) (MIN)

1 141 1,11 127 420 30%
2 206 1,11 185 420 44%
3 221 1,11 199 420 47%
4 238 1,11 214 420 51%
5 256 1,11 230 420 55%
6 275 1,11 248 420 59%
7 296 1,11 266 420 63%
8 318 1,11 286 420 68%
9 342 1,11 308 420 73%
10 368 1,11 331 420 79%
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Dada la capacidad de produccién de la planta, junto con las proyecciones de ventas, se
puede concluir que la planta trabajara en promedio a una capacidad del 57% de
ocupacion durante los primeros 10 afios de uso, teniendo un nivel de produccion
minima, el primer afio con del 30%, y el ultimo afio con el 79%. El cuello de botella, el

caldero, no representa ninguna limitante para satisfacer la demanda pronosticada.
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9. PLAN FINANCIERO

9.1. Anélisis de Riesgo

Si bien el manejo de una fabrica y comercializaciébn de una bebida abarca un sin
namero de situaciones tanto médicas como humanas, es importante identificar qué
situaciones son las que puede manejar el personal administrativo. De esta forma se han
identificado aspectos de manejo que deben operarse con maxima eficiencia, por lo que

la nueva bebida proteica ha tomado como mision de perfeccidn estos aspectos:

e Calidad.- Un nuevo producto proteico de alta calidad, que por medio de la soya
proporcione altos indices de proteina que ayuden al rendimiento y reconstruccion
muscular de los individuos, mejoramiento continuo en los procesos, cumplimiento
de normas de calidad de los proveedores de materias primas.

e Sistemas de gestion.- Control de cada uno de los procesos, al igual que un

adecuado control logistico, de visitas y atencion al cliente.

9.2. Riesgos
Riesgo de liquidez: Un inadecuado uso del efectivo, aumento de dias en cuentas por

cobrar pueden afectar las operaciones de produccion.

Riesgo competitivo: Las grandes compafiias podrian ingresar con un producto muy

similar con mayor inversion y producir asi un descenso en las ventas de la empresa.
Riesgo de pérdida de clientes: Baja rotacién del producto en los lugares de
entrenamiento, lo que produciria que los duefios de los centros de entrenamiento ya no

quieran comprar el producto.

Riesgo de escasez de la soya: Los precios podrian subir y por ser la materia prima

principal subirian los costos de produccion.

42



Riesgo de falta de compromiso de los entrenadores: Que el 5% de ganancia por

cada botella vendida no les genere un compromiso o lealtad a la empresa, produciendo

que el cliente final no consuma la bebida.

Riesgos de nuevos requisitos legales: El entorno politico y juridico del Ecuador es

cambiante y aunque la probabilidad de aumentar requisitos es por el momento baja, es

mas probable que exista un incremento impositivo que reduzca la rentabilidad.

CUADRO: Matriz de Riesgo Impacto Probabilidad para PROTEICO

IMPACTO

BAJA ALTA
- NUEVA | ESCASEZ DE
=3B! NORMATIVA SOYA
@ LEGAL (4X1=4) | (5X1=5)
FALTA DE
5 LIQUIDEZ
(5X2=10)
[(a]
S
=) COMPROMISO
—
=2 5 DE COMPETENCIA PEFEIDE',\?%?E
< ENTRENADORES |  (4X3=12) (5X3=15)
S (3X3=9) B
o
NUEVOS
4 IMPUESTOS
(4X4=16)
<
i
<

Fuente: Elaborado por autores (Julio 2012)

Se ha venido observando afio a afio que las politicas gubernamentales respecto a los

impuestos van en aumento, por lo que el riesgo de que suceda es bastante alto y su

impacto en el flujo también lo seria.
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La pérdida de clientes produciria un decrecimiento en las ventas lo que no permitiria
que se cumpliese las proyecciones de produccion e ingresos

Finalmente, es importante un adecuado manejo de la liquidez porque se encuentran
vinculados todos los recursos de la operacion, talento humano, la capacitacion, el uso

de maquinaria y sus insumos.
Estar prevenidos antes las posibles alzas de impuestos, escasez de la materia prima,

tratar siempre de eliminar costos fijos y que el margen del producto siempre sea el

Optimo para cubrir dichos costos.
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9.3. Inversion Requerida

Supuestos Afio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Mercado Evolucion del mercado ganual

Tamafio mercado 141.001 141.001 141.166 141.330 141.495 141.660 141.825 141.991 142.157 142.322 142.483 142.655 142.821

% Hace Deporte 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%

Hace Deporte y le gustaria 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72%

Participacion mercado 3,5% 3,5% 3,9% 4,2% 4,4% 4,7% 5,0% 5,3% 5,6% 5,9% 6,3% 6,6%

Frecuencia de consumo mensual 8 8 8

Cantidad mensual 5.685 5.685 6.033 6.403 6.795 7.211 7.653 8.121 8.618 9.146 9.706 10.301 10.931

Cantidad mes 5.685 5.685 6.033 6.403 6.795 7.211 7.653 8.121 8.618 9.146 9.706 10.301 10.931

Precio de venta al publico 1,25

Margen al canal 20%

Precio al distribuidor 1,00 0,89

% Devolucién 5,0%

Inflacién 4,0%

Activos Costo Afos depr Depreciacion

Planta 134 7 134 134 7 134 134 7 134 134 7 134 134 134 134 134

Camién reparto 83" 83 83" 83 83" 83 83" 83 83" 83 83 83

Equipos Computacién 5" 25 25" 25 25" 25 25" 25 5" 25 25 25

Muebles y enseres 33" 33 33" 33 33" 33 33" 33 33" 33 33 33

Total inv inicial 29.570 276 " 276 276 " 276 276 ” 276 276 " 276 276 " 276 276 276

Deprec ampliacion planta - - - - - - - - - - - -

Total Depr 276 276 276 276 276 276 276 276 276 276 276 276
Capital

Activos 29.570

Lanzamiento 10.000

Capital de Trabajo 6.846

Total Inversion 46.416 - - - - - - - - - - - -

La inversion inicial es de USD$ 16.000 en planta de produccion depreciable contablemente a 10 afios, el vehiculo de

reparto adquirido a un costo de USD $9.999 depreciable a 10 afios, muebles y equipos de computacion por USD $3.500

depreciable a 5 afios. El capital de trabajo necesario (con caja 6ptima de USD$ 1.000) es de USD$ 7.000, lo que nos da

un total de inversion inicial de USD$ 47.000, la diferencia se asume como exceso de caja.
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9.4. Gastos de Personal

Los sueldos fijos se ajustan anualmente con la inflacion, al inicio de cada periodo. Las comisiones de ventas sufren el

mismo ajuste por el lado del precio ya que el porcentaje para el vendedor (10%) va directamente relacionado con el

precio de venta al distribuidor. El resto del personal de la ndmina no recibe ingresos variables.

Gastos Personal Sueldo Cantidad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Sueldos Fijos
Gerente General 1 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
Vendedor 2 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 584,00 7.008,00
Supervisor Planta 1 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Aucxiliar de Planta 1 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 292,00 3.504,00
Chofer / Repartidor 1 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00
3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 3.576,00 42.912,00
Variables Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Vendedor 568,52 603,33 640,28 679,48 721,09 765,25 812,11 861,84 914,62 970,63 1.030,07 1.093,14 9.660,37
Supervisor Planta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -
Auxiliar de Planta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Chofer / Repartidor 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 -
Comisiones 568,52 603,33 640,28 679,48 721,09 765,25 812,11 861,84 914,62 970,63 1.030,07 1.093,14 9.660,37

El gasto comercial y de mercadeo para el lanzamiento del producto es de USD$ 10.000 que sera asumido en el Mes 1, a

pesar de que el plan de ejecucién se lo hara durante todo el primer afio. Esto aunque afecta el flujo de efectivo asegura

congelar los precios y reducir los costos. Durante el primer afio se presupuesta, para la continuidad del plan, gastos

mensuales de USD$ 100.
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9.5. Gastos Comerciales, Administrativos y Logistica

Los gastos administrativos y de logistica ascienden a USD $4.000 mensuales aproximadamente en el Afio 1, el detalle se

lo aprecia en la siguiente tabla:

Gastos Comerciales | Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Vendedor $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 $ 584,00 [ $  7.008,00
Comisiones S 568,52 $ 603,33 $ 640,28 $ 679,48 $ 721,09 $ 76525 $ 812,11 $ 861,84 S 914,62 $ 970,63 $ 103007 $ 1.093,14($  9.660,37
Plan Comerecial $ 10.000,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 | $  11.100,00
Total Comercial $ 1115252 $ 128733 $ 132428 $ 136348 S 140509 $ 144925 $ 149,11 $ 154584 $ 159862 S 165463 S 171407 $ 1.777,14|$ 16.66837
Gastos Administrativos y Logistica |

Gerente General $ 200000 $ 200000 $ 200000 $ 2.00000 $ 200000 $ 200000 $ 200000 $ 2.00000 $ 200000 $ 200000 $ 2.00000 $ 2.000,00|$ 24.000,00
Supervisor Planta S 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 [ $  3.600,00
Auxiliar de Planta S 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 [ $  3.504,00
Chofer / Repartidor S 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 | $  4.800,00
Servicios basicos S 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00 [ S 2.400,00
Alquiler Planta S 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 | S 4.800,00
Insumos S 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 | $ 600,00
Otros S 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 | $ 600,00
Total Administrativos y logistica $ 369200 $ 369200 $ 369200 $ 3.69200 $ 3.69200 $ 369200 $ 3.692,00 S 3.69200 $ 3.69200 $ 3.692,00 $ 3.692,00 $ 3.692,00 |$ 44.304,00
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9.6. Costo Unitario de la Materia Prima

La principal materia prima es la soya, el agua y la botella con tapa y etiqueta. Adicionalmente hay costos muy pequefios
que son considerados en la formula del producto, como el azucar y la canela que son tomados en cuenta a nivel de

costeo, utilizando todos los decimales para tener un costo real. Estos costos son ajustados anualmente con la inflacién.

COSTO UNITARIO
Pedido
Presentacion |Costo Rendimiento Unidad Costo Botella |minimo Inventario Inversion
Soya Quintal 38 300 litros 0,0443 1 0 0
Agua Botellon 1,2 300 litros 0,0014 1 0 0
Aminoacido Quintal 50 300 litros 0,0583 1 0 0
Otros Otras 0,05 0,0500 1 0 0
Envase +etiqueta unitario 0,1512 0,1512 250 250 37,8
0,3053 37,8

9.7. Requisito Financiero
El requisito de financiamiento es necesario para nivelar el flujo de efectivo entre los Afios 1 y 4. Las tasas asumidas para
el préstamo hipotecario de largo plazo y el interés que gana el exceso de caja, son los datos actuales del banco central,

tanto para tasa activa y pasiva®® y se asumen como constantes a lo largo de todo el proyecto.

Se asume un préstamo de consumo a la tasa mas alta que permite cobrar el Banco del 15%.

2 www.bce.fin.ec
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DATOS FINANCIEROS PRESTAMO / INVERSION
2010 2011
Activa 15,00% 15,00%
Pasiva 4,30% 4,55%

9.8. Manejo de Inventarios

Los supuestos para el manejo de inventarios tienen la restriccion del proveedor (lotes de 250 unidades) para las botellas,

tapas y etiquetas. Adicionalmente, el crédito del proveedor es de 30 dias. Los proveedores de soya no tienen restriccion

a la cantidad del lote de compra. Se maneja una politica cercana al justo a tiempo, el detalle en el siguiente cuadro:

Movimiento Inventario
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afho 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afho 9 Ao 10
Inicial $ S 37,80 S 10,89 S 08 $ 11,24 S 3532 S 361 $ 29,70 $ 950 $ 40,58 S 25,77
Compra$ $ 19.807,20 $ 22.811,54 $ 26.269,27 S 30.23823 S 34.733,21 $ 40.027,42 S 46.00609 S 52.989,83 S 60.920,70 $ 70.119,20
Venta $ S (19.834,11) S (22.821,57) $ (26.258,89) S (30.214,15) $ (34.764,92) $ (40.001,34) S (46.026,28) $  (52.958,75) $  (60.935,50) $ (70.113,64)
Final $ S 10,89 S 08 $ 11,24 S 3532 S 361 S 29,70 $ 9,50 $ 40,58 S 2577 S 31,33
Inicial U 250 72 10 70 200 40 163 74 202 145
Compra 131.000 141.000 151.750 163.250 175.250 188.750 202.750 218.250 234.500 252.250
Venta (131.178) (141.062) (151.690) (163.120) (175.410) (188.627) (202.839) (218.122) (234.557) (252.230)
Final 72 10 70 200 40 163 74 202 145 165
Lote 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Cantidad de Pedidos 524 564 607 653 701 755 811 873 938 1.009
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9.9. Supuestos para Analisis de Flujos y Balances a 10 afios

Supuestos Afio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Mercado Evolucién del mercado ganual
Tamafio mercado 141.001 141.166 141.330 141.495 141.660 141.825 141.991 142.157 142.322 142.488 142.655 142.821
% Hace Deporte 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Hace Deporte y consumiria 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72%
Participacién mercado 3,5% 3,7% 3,9% 4,2% 4,4% 4,7% 5,0% 5,3% 5,6% 5,9% 6,3% 6,6%
Frecuencia de consumo mensual 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Cantidad mensual 5.685 6.033 6.403 6.795 7.211 7.653 8.121 8.618 9.146 9.706 10.301 10.931
Cantidad mes 5.685 6.033 6.403 6.795 7.211 7.653 8.121 8618 9.146 9.706 10.301 10.931
Precio de venta al publico 1,25
Margen al canal 20%
Precio al distribuidor 1,00 0,89
% Devolucion 5,0%
Inflacién 4,0%
Supuestos Afio 1- 10 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afo 9 Afio 10
Mercado g anual 1,40%
Tamafio mercado 142.821 144.821 146.848 148.904 150.989 153.102 155.246 157.419 159.623 161.858
% Hace Deporte 20,00% 20,20% 20,40% 20,61% 20,81% 21,02% 21,23% 21,44% 21,66% 21,87%
Hace Deporte y consumiria 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72%)
Participacién mercado 6,6%| 7%[ 7%[ 8%[ 8%[ 8%[ 9%[ 9%/ 10%[ 10%
Frecuencia de consumo mensual 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
Cantidad mensual 10.931 11.755 12.641 13.593 14.617 15.719 16.903 18.177 19.546 21.019
Cantidad anual 131.177 141.061 151.690 163.119 175.410 188.626 202.839 218.122 234.557 252.230
Precio de venta al publico 1,25 1,31875 1,39128125 1,467801719 1,548530813 1,633700008 1,723553508 1,818348951 1,918358144 2,023867842]
Margen al canal 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20 0,20
Precio al distribuidor 1,00 [ 1,06 [ 111 [ 117 [ 1,24 [ 131 [ 138 [ 1,45 [ 1,53 [ 1,62
% Devolucién 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Inflacién 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6%)

Se presentan los balances proyectados mensualmente del Afio 1 y anualmente hasta el Afio 10.

La empresa usa crédito hipotecario a partir del primer mes y pagard completamente esta obligacién en el Afio 4, por lo

gue al final, el proyecto tendra un nivel de endeudamiento del 0%.
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9.10. Balances Proyectados Mes 1 a 12 del Aiio 1

PROTEICO S.A.
ESTADO DE RESULTADOS / BALANCE GENERAL
Mes 1a1l2. Aiiol

ESTADO DE RESULTADOS Inicial Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Aol

Ventas brutas $ 5.076,04 $ 5.386,88 $ 571675 $ 6.066,82 $ 6.43834 $ 6.832,60 $ 7.251,00 $ 769503 $ 8.166,25 $ 8.666,32 $ 9.197,02 $ 9.760,22 | $ 86.253,27
Devoluciones $ (86,77) $ (92,09) $ (©7.73) $ (103,71) $ (110,06) $ (11680) $ (123.96) $ (131.55) $ (139,60) $ (148,15) $ (157.22) $ (166,85) $ (1.474,49)
Ventas netas $ 4.989,26 $ 529479 $ 561902 $ 596311 $ 632827 $ 671580 $ 7.127,05 $ 7.563,49 $ 8.026,65 $ 851817 $ 9.039,80 $ 9.593,37 [$ 84.778,77
Costo de ventas "$ (1.735,49)"$ (1.841,77)"$ (1.954,55)"$ (2.074,28)"$ (2.201,26)"$ (2.336,06)"$ (2.479,11)"$ (2.630,92)"$ (2.792,03)"$ (2.963,00)"$ (3.144,45)"$ (3.337,00)| $ (29.489,88)
Utilidad Bruta $ 3.253,77_ $ 345302 $ 3.664.47 $ 3.888,87 $ 412701 $ 437974 $ 464794 $ 4.93256 $ 523462 $ 5.555,17 $ 589535 $ 6.256,36 | $ 55.288,90
Gastos de administracion $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00) $ (3.692,00)[ $ (44.304,00)|
Gastos de ventas & mkig $ (11.152,52) $ (1.287,33) $ (1324,28) $ (1.36348) $ (1.405,09) $ (1.449,25) $ (1496,11) $ (154584) $ (1598,62) $ (1.654,63) $ (171407) $ (1777,14)| $ (27.768,37)
Depreciacion $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (27559) $ (275,@)+$ (3.307,04)
Utilidad Operativa $ (11.866,33) $ (1.801,90) $ (1.627,39) $ (1.442,20) $ (1.24567) $ (1.037,10) $ (815,76) $ (580,87) $ (331,59) $ (67,05 $ 21370 $ 511,63 [$ (20.090,51)|
GastolIngresos financieros $ (139,85) $ (14734) $ (154,27) $ (160,60) $ (166,29) $ (171,30 $ (17559) $ (179,09) $ (181.77) $ (18356) $ (18441) $ (184,26) $ (184,26)|
Utilidad antes Imptos $ (12.006,18) $ (1.949,24) $ (1.781,66) $ (1.602,80) $ (L411,96) $ (1.208,40) $ (991,34) $ (759,96) $ (513,36) $ (250,61) $ 2928 $ 32737[$ (22.118,85)
ImpUESoS B0 S S Rana = R - = s S — S - -
Utilidad Neta (12.006,18) $ (1.949,24) $ (1.781,66) $ (1.602,80) $ (1.411,96) $ (1.20840) $ (991,34) $ (759,96) $ (513,36) $ (25061) $ 2928 $ 32737[$ (22.118,85)
BALANCE GENERAL Inicial Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Activo

Caja $ 14.42957 $ 12.622,94 $ 10.63845 $ 8.802,51 $ 712522 $ 5.617,33 $ 4.290,26 $ 3.156,09 $ 222770 $ 151871 $ 1.04362 $ 817,79 $ 857,55
Clientes $ - $ 5.076,04 $ 5.386,88 $ 571675 $ 6.066,82 $ 6.438,34 $ 6.832,60 $ 7.251,00 $ 7.695,03 $ 8.166,25 $ 8.666,32 $ 9.197,02 $ 9.760,22
Cuentas por Cobrar $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Inventarios $ 3780 $ 37,80 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 37,80 $ 3780 $ 3780 % 37,80 $ 3780 $ 3780 $ 37,80
T. Activo Corriente $ 14.46737_ $ 17.736,78  $ 16.063,13 $ 14.557,06 $ 13.229,84 $ 12.09347 $ 11.160,65 $ 10.444,90 $ 9.960,53 $ 972276 $ 9.747,74 $ 10.052,61 $ 10.655,56
Activos Fijos

Muebles de Oficina $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.00000 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00
Equipos de Computacion $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Vehiculos $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00
Maquinarias $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43
Deprec. Acumulada $ - $ (275,59) $ (551,17) $ (826,76) $ (1.102,35) $ (1.377,93) $ (1.65352) $ (1.929,11) $ (2.204,70) $ (2.480,28) $ (2.755,87) $ (3.031,46) $ (3.307,04)]
T.Activo Fijo Neto $ 2957043 $ 29.29484 $ 29.019.25 $ 2874367 $ 28.468,08 $ 28.19249 $ 2791691 $ 2764132 $ 2736573 $ 27.090,15 $ 26.81456  $ 26.53897 $ 26.263,39
Total Activos $ 44.037,80 $ 47.031,62 $ 45.082,39 $ 43.300,72_ $ 41.697,92 $ 40.285,96  $ 39.077,56  $ 38.086,22 $ 37.326,26  $ 36.81291 $ 36.562,30 $ 36.591,58 $ 36.918,95
Pasivo

Proveedores $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 37,80
Impuestos por Pagar $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Deuda de Corto Plazo $ - $ -8 - 8 -3 -8 - 8 - $ - 8 - 8 - 3 - 8 - 8 -

T. Pasivo Corto Plazo $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 3780 $ 37,80
Pasivo Largo Plazo

Préstamos Bancarios $ -3 - $ -8 -3 - $ -8 - $ - $ -3 - $ -8 -3 -
Hipotecas por Pagar $ - $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00
T. Pasivo Largo Plazo $ - $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00
Total Pasivo $ 3780 $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80  $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80 $ 15.037,80
Patrimonio

Capital Social $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00
Reservas $ - % -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 - % -3 -8 -8 -
“Utilidad del Ejercicio” $ -8 (12.006,18) $ (13.955,41) $ (15.737,08) $ (17.339,88) $ (18.751,84) $ (19.960,24) $ (20.951,58) $ (21.711,54) $ (22.224,89) $ (22.475,50) $ (22.446,22) $ (22.118,85)
Pago Dividendos $ -

Total Patrimonio $ 44.000,00 $ 31.99382 $ 30.04459 $ 28.262,92 $ 26.660,12 $ 25.24816 $ 24.039,76  $ 23.04842  $ 2228846 $ 21.77511 $ 2152450 $ 2155378 $ 21.881,15
Total Pas. + Patr. $ 44.037,80 $ 47.031,62 $ 45.082,39 $ 43.300,72_ $ 41.697,92 $ 40.285,96  $ 39.077,56_$ 38.086,22 $ 3732626 $ 36.81291 $ 36.562,30 $ 36.591,58  $ 36.918,95




ESTADO DE FLUJOS DE EJECTIVO
A. Efectivo Neto Operacional

Inicial

Mes 1

Mes 2

PROTEICO S.A.
ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO

Mes 1la12. Aiio 1l

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 12

Utilidad Neta

(+) Ajustes por Depreciacion

(-) Incrementos en Clientes

(-) Incrementos en Cuentas por Cobrar

(-) Incrementos en Inventarios

(+) Incrementos en Proveedores

(+) Incrementos en Gastos por Pagar

(+) Incrementos en Impuestos por Pagar
Efectivo Neto proveniente de Operacion
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(12.006,18)
275,59
(5.076,04)

0

(16.806,63)

$
$

$
$
$
$

$
$

(1949.24) $
27559 $
(310,84) $

- '$
$
$

0

- $
(1.984,49) $

(1.781,66) $
27559 $
(329,87) $

- '$
$

- $
0

- $
(1.835,95) $

(1.602,80) $
27559 $
(350,07) $

- '$
- $

- $

0

-8
(1677,29) $

(1411,9) $
27559 $
(371,51) $

- '$
- $
$

0

-8
(1507,89) $

(1208,40) S
27559 $
(394,26) $

- '$
-8

- $

0

- $
(1.327,08) $

(991,34) $
27559 $
(418,41) $

- '$
$
- $

0

- $
(1134,16) $

(759,96) $
27559 $
(444,03) $

- '$
$
- $

0

- $
(928,40) $

(513,36) $
27559 $
(4711,22) $

- '$

-8
-8
0

$
(708,99) $
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327,37 |
275,59
(563,19)

0|

39,76

B. Efectivo Neto Utilizado en Inversién

(-) Incrementos en Muebles de Oficina

(-) Incrementos en Equipos de Computacion
(-) Incrementos en Vehiculos

(-) Incrementos en Maquinarias

Efectivo Neto Utilizado en Inversion

(2.000,00)
(1.500,00)
(9.999,00)

(16.071,43)

(29.570,43)

$
$
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$
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C. Efectivo Neto proveniente de financiamiento

(+) Incrementos en Prestamo Bancario
(-) Pago de dividendos (*)
Efectivo Neto proveniente de financiamiento
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15.000,00

15.000,00
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A+B+C. Reduccion Neta del Efectivo

Efectivo Neto proveniente de actividades de Operacion
Efectivo Neto Utilizado de Actividades de Inversion
Efectivo Neto proveniente de actividades de financiamiento
Reduccion Neta del Efectivo y sus equivalentes

(29.570,43)

(29.570,43)

oo oo
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15.000,00
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39,76
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Reduccion Neta del Efectivo (por dif de caja)

44.000,00

$

14.429,57

12.622,94 $

10.63845 $

8.80251 $

7.12522 $

5.617,33 $

4.290,26 $

3.156,09 $

222770 $

151871 $

1.043,62

817,79

Efectivo o Equivalente al inicio del periodo
Efectivo o Equivalente al final del periodo
Reduccién Neta del Efectivo y equivalentes

14.429,57
(29.570,43)

$
$

12.622,94
(1.806,63)

@l

$
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880251 $
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429026 S
(1.327,08) $
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PROTEICO S.A.
INDICADORES DE GESTION #°
Mes 1l al2. Aol

Capital de trabajo $ 269898 $ 102533 $ (480,74) $ (1.807,96) $ (2.944,33) $ (3.877,15) $ (4.592,90) $ (5.077,27) $ (5.31504) $ (5.290,06) $ (4.985,19) $ (4.382,24),
Necesidades Operativas de Fondos (NOF) $ 17.698,98 $ 16.025,33 $ 1451926 $ 1319204 $ 12.05567 $ 11.122,85 $ 10.407,10 $ 992273 $ 9.684,96 $ 9.709.94 $ 1001481 $ 10.617,76
Deuda Onerosa $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00
Fondo de Maniobra (FM) $ 29.705,16 $ 29.980,75 $ 30.256,33 $ 3053192 $ 30.807,51 $ 31.083,09 $ 31.358,68 $ 3163427 $ 3190985 $ 3218544 $ 32.461,03 $ 32.736,61
NOF con caja éptima $ 6.076,04 $ 6.386,88 $ 6.716,75 $ 7.066,82 $ 743834 $ 7.83260 $ 8.251,00 $ 869503 $ 9.166,25 $ 9.666,32  $ 10.197,02 $ 10.760,22
RATIOS DE OPERACION Inicial Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Rotacién de clientes 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98 0,98
Rotacion de proveedores 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Rotacién de Inventario 45,91 48,72 51,71 54,87 58,23 61,80 65,58 69,60 73,86 78,39 83,19 88,28
Dias promedio de cobro 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52 30,52
Dias promedio de pago 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Dias promedio de inventario 0,65 0,62 0,58 0,55 0,52 0,49 0,46 0,43 0,41 0,38 0,36 0,34
Ciclo de conversion de efectivo 59,87 59,91 59,94 59,98 60,01 60,04 60,06 60,09 60,12 60,14 60,16 60,18
Rotacién de lo activos 0,14 0,15 0,16 0,17 0,18 0,19 0,20 0,21 0,22 0,23 0,25 0,26
Ratios de r

Margen de Rentabilidad bruta 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65% 65%]
Margen de Rentabilidad neta -241% -37% -32% -27% -22% -18% -14% -10% -6% -3% 0% 3%
Rendimiento de los activos (ROA) -34% -5% -5% -4% -3% -3% -2% -2% -1% 0% 1% 1%
Rendimiento de los recursos propios (ROE) -38% -6% -6% -6% -6% -5% -4% -3% -2% -1% 0% 1%
Ratios de er

Endeudamiento sobre el patrimonio 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%)
Indice de endeudamiento 46,88% 49,93% 53,07% 56,26% 59,41% 62,40% 65,08% 67,30% 68,89% 69,69% 69,59% 68,55%)

2> NOF con caja 6ptima de USD$1.000



9.11. Balances Proyectados Afio 1 a 10

ESTADO DE RESULTADOS / BALANCE GENERAL
Afo1al0

PROTEICO S.A.

ESTADO DE RESULTADOS

Inicial

Ventas brutas $ 86.253,27 | $ 131.177,30 | $ 148.81947 | $ 168.834,37 | $ 191.541,08 | $ 217.301,65 | $ 246.526,79 | $ 279.682,44 | $ 317.297,24 | $ 359.970,89
Devoluciones $ (1.474,49)| $ (6.558,86)| $ (7.440,97)| $ (8.441,72)| $ (9.577,05)| $ (10.865,08)| $ (12.326,34)| $ (13.984,12)| $ (15.864,86)| $ (17.998,54),
Ventas netas ['s 84.778,77 | $ 12461843 | $ 14137850 | $ 160.392,65 | $ 181.964,03 | $ 206.436,57 | $ 234.200,45 | $ 265.698,32 | $ 301.432,37 | $ 341.972,34
Costo de ventas $ (29.489,88)[ $ (40.044,06)[ $ (45.429,62)[ $ (51.539,50)[ $ (58.471,11)[ $ (66.334,95)[ $ (75.256,41)[ $ (85.377,73)[ $ (96.860,27)[ $ (109.887,11)
Utilidad Bruta $ 55.288,90 | $ 84.574,38 | $ 95.948,88 | $ 108.853,14 | $ 123.492,92 | $ 140.101,62 [ $ 158.944,04 | $ 180.320,59 | $ 204.572,10 | $ 232.085,23
Gastos de administracion $ (44.304,00)| $ (49.905,72)| $ (52.650,53)| $ (55.546,31)| $ (58.601,36)| $ (61.824,44)[ $ (65.224,78)| $ (68.812,14)| $ (72.596,81)| $ (76.589,64),
Gastos de ventas & mktg $ (27.768,37)| $ (27.950,53)| $ (34.178,07)| $ (37.240,84)| $ (44.972,01)| $ (48.968,05)| $ (53.388,65)| $ (58.284,70)| $ (63.713,58)| $ (69.740,06),
Depreciacion $ (3.307,04)| $ (4.237,50)| $ (4.237,50)| $ (4.237,50)| $ (4.237,50)| $ (2.937,50)| $ (2.937,50)| $ (2.937,50)| $ (2.937,50)| $ (2.937,50)|
Utilidad Operativa $ (20.090,51)| $ 2.480,63 | $ 4.882,77 | $ 11.828,49 | $ 15.682,05 | $ 26.371,63 | $ 37.393,11 | $ 50.286,25 | $ 65.324,21 | $ 82.818,04
Gasto/Ingresos financieros $ (184,26)| $ (161,77) $ (136,28) $ 2858 $ 61,93 $ 11197 $ 17453 $ 254,23 $ 35355 $ 476,04
Utilidad antes Imptos $ (22.118,85)| $ 231886 [ $ 4.746,49 | $ 11.857,06 | $ 15.74397 | $ 26.483,60 | $ 37.567,64 [ $ 50.540,49 | $ 65.677,77 | $ 83.294,08
Impuestos 36,50% - Is (846,38)[ $ (1.732,47)[ $ (4.32783)[ $ (5.746,55)[ $ (9.666,51)[ $ (13.712,19)[ $ (18.447,28)[ $ (23.972,38)[ $ (30.402,34)|
Utilidad Neta $ (22.118,85)| $ 1.472,48 | $ 3.014,02 | $ 7.529,24 | $ 9.997,42 | $ 16.817,08 | $ 23.855,45 | $ 32.093,21 | $ 41.705,38 | $ 52.891,74
BALANCE GENERAL Inicial
Activo
Caja $ 14.42957 $ 857,55 $ 6.816,17 $ 13.566,99 $ 7.569,86 $ 16.404,10 $ 29.660,69 $ 46.233,63 $ 67.346,56 $ 93.655,86 $ 126.104,08
Clientes $ - $ 9.760,22 | $ 10.384,87 $ 1178154 $ 13.366,05 $ 15.163,67 $ 17.20305 $ 19.516,70 $ 22.14153 $ 2511936 $ 28.497,70
Cuentas por Cobrar $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Inventarios $ 37,80 $ 3780 $ 1089 $ 1,00 $ 11,09 $ 3417 $ 421 $ 2851 $ 996 $ 3811 $ 24,88
T. Activo Corriente $ 14.467,37 s 10.655,56 | $ 17.211,92 $ 25.349,53 $ 20.947,01 $ 31.601,94 $ 46.867,95 $ 65.77884 $ 89.498,04 $ 118.813,34 $ 154.626,66
Activos Fijos
Muebles de Oficina $ 2.000,00 $ 2.000,00 | $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00
Equipos de Computacion $ 1.500,00 $ 1.500,00 | $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Vehiculos $ 9.999,00 $ 9.999,00 | $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00 $ 9.999,00
Maquinarias $ 16.071,43 $ 16.071,43 [ $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43 $ 16.071,43
Deprec. Acumulada $ -8 (3.307,04)| $ (7.544,54) $ (11.782,04) $ (16.019,54) $ (20.257,04) $ (23.194,54) $ (26.132,04) $ (29.069,54) $ (32.007,04) $ (34.944,54),
T.Activo Fijo Neto $ 29.57043 $ 26.263,39 | $ 22.025,89 $ 17.78839 $ 13.550,89 $ 9.31339 $ 6.375,89 $ 343839 $ 500,89 $ (2.436,61) $ (5.374,11)
Total Activos $ 44.037,80 s 36.918,95 [ $ 39.23781 $ 43.137,92 $ 3449789 $ 40.91533 $ 53.24383 $ 69.217,23 $ 89.998,93 $ 116.376,72  $ 149.252,55
Pasivo
Proveedores $ 37,80 $ 37,80 | $ 37,80 $ 37,80 $ 37,80 $ 37,80 $ 37,80 $ 37,80 $ 37,80 $ 37,80 $ 37,80
Impuestos por Pagar $ - $ - $ 846,38 $ 173247 $ 432783 $ 574655 $ 9.666,51 $ 13.712,19 $ 18.447,28 $ 23972,38 $ 30.402,34
Deuda de Corto Plazo $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
T. Pasivo Corto Plazo $ 37,80 ' $ 37,80 [ $ 884,18 $ 177027 $ 4.365,63  $ 578435 $ 9.70431 $ 1374999 $ 18.485,08 $ 24.010,18 $ 30.440,14
$ -
Pasivo Largo Plazo $ -
Préstamos Bancarios $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ - $ - $ -
Hipotecas por Pagar $ - $ 15.000,00 | $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ - $ - $ - $ - $ - $ -
T. Pasivo Largo Plazo $ - s 15.000,00 | $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Total Pasivo $ 37,80 $ 15.037,80 [ $ 15.884,18 $ 16.770,27 $ 4.365,63 $ 5.784,35 $ 9.70431 $ 13.749,99 $ 18.485,08 $ 24.010,18 $ 30.440,14
Patrimonio
Capital Social $ 44.000,00 $ 44.000,00 | $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00 $ 44.000,00
Reservas $ - % - s (22.118,85) $ (20.646,37) $ (17.632,35) $ (13.867,74) $ (8.869,02) $ (460,48) $ 1146724 $ 2751385 $ 48.366,54
"Utilidad del Ejercicio” $ - $ (22.118,85)| $ 147248 $ 3.014,02 $ 752924 $ 999742 $ 16.817,08 $ 23.85545 $ 32.09321 $ 41.70538 $ 52.891,74
Pago Dividendos $ - 0% - % -3 - % (3.764,62) $ (4.998,71) $ (8.408,54) $ (11.927,72) $ (16.046,60) $ (20.852,69) $ (26.445,87),
Total Patrimonio $ 44.000,00 $ 21.881,15 $ 23.353,63 $ 26.367,65 $ 30.132,26  $ 35.130,98 $ 43539,52 $ 55.467,24 $ 7151385 $ 92.366,54 $ 118.812,41
Total Pas. + Patr. $ 44.037,80 ' $ 36.918,95 | $ 39.237,81 $ 43.137,92 $ 34.497,89 $ 40.915,33 $ 53.243,83 $ 69.217,23 $ 89.998,93 $ 116.376,72 $ 149.252,55
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ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO

PROTEICO S.A.

Afo1al0

ESTADO DE FLUJOS DE EJECTIVO Inicial Afiol Afio 2 Afio4 Afio6 Afio7 Afio8 Afio9 Afio10

A. Efectivo Neto Operacional

Utilidad Neta 0s$ (22.118,85) $ 147248 $ 3.014,02 $ 752924 $ 999742 $ 16.817,08 $ 23.85545 $ 32.09321 $ 41.70538 $ 52.891,74
(+) Ajustes por Depreciacion 0% 3.307,04 $ 423750 $ 423750 $ 423750 $ 423750 $ 293750 $ 293750 $ 293750 $ 293750 $ 2.937,50
(-) Incrementos en Clientes 0’$ (9.760,22) $ (624,65) $ (1.396,67) $ (1.584,51) $ (1.797,62) $ (2.039,38) $ (2.313,66) $ (2.624,82) $ (2.977,84) $ (3.378,33)
(-) Incrementos en Cuentas por Cobrar 0"s - 78 - s - s -8 - 78 -8 - s -8 - 78 -

(-) Incrementos en Inventarios $ (37,80)'$ - $ 2691 $ 989 $ (10,20) $ (23,08) $ 2997 $ (2431 $ 1855 $ (28,15) $ 13,23
(+) Incrementos en Proveedores $ 37,80 "$ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
(+) Incrementos en Gastos por Pagar $ - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(+) Incrementos en Impuestos por Pagar $ - $ - $ 846,38 $ 886,08 $ 259536 $ 141872 $ 391996 $ 4.04567 $ 473509 $ 552511 $ 6.429,95
Efectivo Neto proveniente de Operacién $ - $ (28.572,02) $ 5.958,62 $ 6.750,82 $ 12.767,49 $ 1383295 $ 21.665,14 $ 28.500,66 $ 37.15953 $ 47.162,00 $ 58.894,09
B. Efectivo Neto Utilizado en Inversiéon

(-) Incrementos en Muebles de Oficina $ (2.000,00) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

(-) Incrementos en Equipos de Computacion $ (1.500,00) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

(-) Incrementos en Vehiculos $ (9.999,00) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

(-) Incrementos en Maquinarias $ (16.071,43) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Efectivo Neto Utilizado en Inversién $ (29.570,43) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

C. Efectivo Neto proveniente de financiamiento

(+) Incrementos en Prestamo Bancario $ - TS 15.000,00 $ -8 -8 (15.000,00) $ - % -8 -8 -8 -8 -

(-) Pago de dividendos (*) $ - % -8 -8 -8 (3.764,62) $ (4.998,71) $ (8.408,54) $ (11.927,72) $ (16.046,60) $ (20.852,69) $ (26.445,87)
Efectivo Neto proveniente de financiamiento $ -8 15.000,00 $ -8 -8 (18.764,62) $ (4.998,71) $ (8.408,54) $ (11.927,72) $ (16.046,60) $ (20.852,69) $ (26.445,87)
A+B+C. Reduccion Neta del Efectivo

Efectivo Neto proveniente de actividades de Operacién $ - $ (28.572,02) $ 5.958,62 $ 6.750,82 $ 12.767,49 $ 13.83295 $ 21.665,14 $ 28.500,66 $ 37.15953 $ 47.162,00 $ 58.894,09
Efectivo Neto Utilizado de Actividades de Inversién $ (29.570,43) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Efectivo Neto proveniente de actividades de financiamiento $ - $ 15.000,00 $ - $ - $ (18.764,62) $ (4.998,71) $ (8.408,54) $ (11.927,72) $ (16.046,60) $ (20.852,69) $ (26.445,87)
Reduccién Neta del Efectivo y sus equivalentes $ (29.570,43) $ (13.572,02) $ 5.958,62 $ 6.750,82 $ (5.997,13) $ 883424 $ 13.256,60 $ 16.572,94 $ 2111293 $ 26.309,31 $ 32.448,22
Reduccién Neta del Efectivo (por dif de caja)

Efectivo o Equivalente al inicio del periodo $ 44.000,00 $ 1442957 $ 857,55 $ 6.816,17 $ 13.566,99 $ 7.569,86 $ 16.404,10 $ 29.660,69 $ 46.233,63 $ 67.346,56  $ 93.655,86
Efectivo o Equivalente al final del periodo $ 14.429,57 $ 857,55 $ 6.816,17 $ 13.566,99 $ 7.569,86 $ 16.404,10 $ 29.660,69 $ 46.233,63 $ 67.346,56 $ 93.655,86 $ 126.104,08
Reduccién Neta del Efectivo y equivalentes $ (29.570,43) $ (13.572,02) $ 5.958,62 $ 6.750,82 $ (5.997,13) $ 8.83424 $ 13.256,60 $ 16.572,94 $ 21.11293 $ 26.309,31 $ 32.448,22
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PROTEICO S.A.
INDICADORES DE GESTION
Afol1lall

Inicial
Capital de trabajo $ (4.382,24) $ 132774 $ 857926 $ 16.581,38 $ 2581759 $ 37.16363 $ 52.028,86 $ 71.01296 $ 94.803,15 $ 124.186,52
Necesidades Operativas de Fondos (NOF) $ 10.617,76 $ 1717412 $ 2531173 $ 20.909,21 $ 31.564,14 $ 46.830,15 $ 65.741,04 $ 89.460,24 $ 11877554 $ 154.588,86
Deuda Onerosa $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Fondo de Maniobra (FM) $ 3273661 $ 36.974,11 $ 4121161 $ 30.449,11 $ 34.686,61 $ 37.62411 $ 40.561,61 $ 4349911 $ 46.436,61 $ 49.374,11
NOF con caja éptima $ 10.760,22  $ 10.511,57  $ 11.012,27  $ 10.011,52 $ 1041349 $ 850294 $ 6.79523 $ 466641 $ 214729 $ (917,56,
RATIOS DE OPERACION Inicial
Rotacion de clientes 8,69 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Rotacion de proveedores 1,00 0,29 0,03 0,29 0,90 0,11 0,75 0,26 1,01 0,66
Rotacién de Inventario 780,16 3.678,36 45.593,40 4.645,81 1.710,95 15.775,21 2.639,53 8.575,06 2.541,61 4.416,11
Dias promedio de cobro 41,45 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Dias promedio de pago 30,00 104,17 1.138,09 102,22 33,18 269,68 39,77 113,90 29,76 45,57
Dias promedio de inventario 0,04 0,01 0,00 0,01 0,02 0,00 0,01 0,00 0,01 0,01
Ciclo de conversion de efectivo 71,41 134,16 1.168,09 132,21 63,16 299,68 69,76 143,89 59,74 75,57
Rotacion de lo activos 2,30 3,83 4,91 6,81 9,22 13,87 22,89 51,42 (1.041,85) (54,35),
Ratios de rentabilidad
Margen de Rentabilidad bruta 65% 68% 68% 68% 68% 68% 68% 68% 68% 68%
Margen de Rentabilidad neta -26% 1% 2% 5% 5% 8% 10% 12% 14% 15%)
Rendimiento de los activos (ROA) -54% 8% 17% 50% 79% 177% 365% 973% -22578% -1316%)
Rendimiento de los recursos propios (ROE) -101% 6% 11% 25% 28% 39% 43% 45% 45% 45%)
Ratios de endeudamiento
Endeudamiento sobre el patrimonio 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%i
Indice de endeudamiento 68,55% 64,23% 56,89% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Ratios Resultados Inicial

Crecimiento Ventas (g) 52% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%)
Margen Bruto (%) 64% 64% 64% 64% 64% 64% 64% 64% 64% 64%)|
ROS -24% 1% 2% 4% 5% 8% 10% 11% 13% 15%)
ROA -186,71% 6,75% 14,78% 42,55% 65,44% 148,02% 283,90% 620,45% 2466,76% -2469,10%)|
INDICE APALANCAMIENTO 68,55% 64,23% 56,89% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%|
ROE -92,66% 6,31% 11,43% 24,99% 28,46% 38,62% 43,01% 44,88% 45,15% 44,52%)|
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9.12. Andlisis de Valoracion y Rentabilidad

ANALISIS DE VALORACION Y RENTABILIDAD

ESTADO DE RESULTADOS RESUMIDO Inicial

Ventas $ 86.253,27 $ 13117730 $ 148.819,47 $ 168.834,37 $ 191541,08 $ 217.301,65 $ 24652679 $ 279.682,44 $ 317.207,24 $ 359.970,89
- Devolucion de ventas $ (1.474,49) $ (6.558,86) $ (7.440,97) $ (8.441,72) $ (9.577,05) $ (10.865,08) $ (12.326,34) $ (13.984,12) $ (15.864,86) $ (17.998,54)
Venta Neta $ 84.778,77 $ 124.618,43 "$ 141.37850 "$ 160.392,65 $ 181.964,03 "$ 206.43657 $ 23420045 $ 265.698,32 $ 301.432,37 '$ 341.972,34
Costo de Ventas $ (29.489,88) $ (40.044,06) $ (45.429,62) $ (51.539,50) $ (58.471,11) $ (66.334,95) $ (75.256,41) $ (85.377,73) $ (96.860,27) $  (109.887,11)
Margen Bruto $ 55.288,90 $ 8457438 "$ 95.948,88 "$ 108.853,14 $ 12349292 "$ 14010162 $ 158.944,04 $ 180.320,59 "$ 204.572,10 "$ 232.085,23
Gasto de Administracion $ (44.304,00) $ (49.905,72) $ (52.650,53) $ (55.546,31) $ (58.601,36) $ (61.824,44) $ (65.224,78) $ (68.812,14) $ (72.596,81) $ (76.589,64)
Gasto de Ventas $ (27.768,37) $ (27.950,53) $ (34.178,07) $ (37.240,84) $ (44.972,01) $ (48.968,05) $ (53.388,65) $ (58.284,70) $ (63.713,58) $ (69.740,06)
EBITDA $ (16.783,47) $ 671813 $ 912027 $ 16.065,99 $ 19.919,55 $ 2930913 $ 4033061 $ 5322375 $ 68.261,71 $ 85.755,54
Depreciacién $ (3.307,04) $ (4.237,50) $ (4.237,50) $ (4.237,50) $ (4.237,50) $ (2.937,50) $ (2.937,50) $ (2.937,50) $ (2.937,50) $ (2.937,50)
EBIT $ (20.090,51) $ 2.480,63 "$ 4.882,77 "$ 1182849 " 15.682,05 "$ 26.371,63 "$ 3739311 "$ 50.286,25 "$ 65.324,21 "$ 82.818,04
Gastos Financieros $ (184,26) $ (161,77) $ (136,28) $ 2858 $ 61,93 $ 11197 $ 17453 $ 25423 § 35355 $ 476,04
EBT $ (20.274,77) $ 2.318,86 "$ 474649 "$ 11.857,06 "$ 15.74397 "$ 26.483,60 "$ 37.567,64 "$ 50.540,49 "$ 65.677,77 '$ 83.294,08
Impuestos (36,5%) - (846) (1.732) (4.328) (5.747) (9.667) (13.712) (18.447) (23.972) (30.402)
Beneficio Neto (20.275) 1472 3.014 7.529 9.997 16.817 23.855 32.093 41.705 52.892

Balance Financiero Inicial

Excedente de Caja $ 14.429,57 | $ (142,45) $ 5.816,17 $ 12.566,99 $ 6.569,86 $ 15.404,10 $ 28.660,69 $ 45.233,63 $ 66.346,56 $ 92.655,86 $ 125.104,08

NOF $ - $ 10.760,22 $ 10.511,57 $ 11.012,27 S 10.011,52 $ 10.413,49 S 8.502,94 $ 6.79523 S 4.666,41 S 214729 S (917,56)|

AFN $ 2957043 | $ 26.263,39 $ 22.02589 $ 17.788,39 S 13.550,89 $ 9.31339 $ 6.37589 $ 343839 $ 500,89 $ (2.436,61) $ (5.374,11)
$ 44.000,00 | $ 36.881,15 $ 3835363 $ 41.367,65 $ 30.132,26 $ 35.130,98 $ 4353952 $ 55.467,24 $ 7151385 $ 92.366,54 $ 118.812,41

DCP $ - s -8 -8 -3 -3 -8 -8 -8 -8 -8 -

DLP $ - $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ 15.000,00 $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

E $ 44.000,00 | $ 21.881,15 $ 23.353,63 $ 26.367,65 $ 30.132,26  $ 35.130,98 $ 43.53952 $ 55.467,24 $ 7151385 $ 92.366,54 $ 118.812,41
$ 44.000,00 | $ 36.881,15 $ 38.353,63 $ 41.367,65 $ 30.132,26  $ 35.130,98  $ 4353952 $ 55.467,24 $ 7151385 $ 92.366,54 $ 118.812,41

Flujo de Fondos del Proyecto Inicial

Beneficio Neto $ (20.274,77) $ 147248 $ 3.014,02 $ 752924 S 9.997,42 S 16.817,08 $ 23.855,45 $ 3209321 $ 4170538 $ 52.891,74
+ Depreciaciones $ 3.307,04 $ 4.237,50 S 4.237,50 S 4.237,50 $ 423750 $ 2.937,50 $ 293750 $ 2.937,50 S 2.937,50 $ 2.937,50
+Gasto financiero $ (184,26) $ (161,77) $ (136,28) $ 2858 S 61,93 S 111,97 $ 17453 $ 25423 S 353,55 $ 476,04
+Variacion NOF $ (10.760,22) $ 24864 S (500,70) $ 1.000,75 $ (401,97) $ 1.910,55 $ 170771 $ 212882 $ 251912 $ 3.064,85
+Variacion AFN $ (22.956,34) $ 8.475,00 $ 8.47500 $ 8.475,00 $ 8.475,00 $ 5.87500 $ 5.87500 $ 5.87500 $ 5.87500 $ 5.875,00
- Escudo Fiscal $ (821,25) $ (821,25) $ (821,25) $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
+Valor Terminal $ - s - s - s -8 - ¢ -8 - ¢ ) ) 11.005,68
FREE CASH FLOW $ (51.689,80) $ 13.450,60 S 14.268,29 $ 21.271,06 $ 22.369,87 $ 27.652,11 $ 34.550,19 $ 43.288,77 $ 53.390,55 $ 76.250,82
VAN DEL PROYECTO $ 3.421,49 TIR 20,34%

+Escudo Fiscal 821 821 821 - - - - - -
CAPITAL CASH FLOW (50.869) 14.272 15.090 21.271 22.370 27.652 34.550 43.289 53.391 76.251
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Finalmente, para calcular el valor actual neto del proyecto se consider6 una tasa
de descuento Ke, ya que el WACC no es util para este célculo debido a que la
deuda es USD$ 0,00.

La tasa libre de riesgo considerada es la tasa bancaria para polizas de largo plazo,
actualmente entre el 8% y 9%, descontado el impuesto a las rentas generadas

sobre el capital y se incluy6é una prima de riesgo total del negocio del 12%.

La tasa de descuento del 20% da un VAN positivo de USD$3.421,49. Esto sin
considerar el valor de la marca creada debido a que su naturaleza subjetiva hace
que el establecer un valor distorsione la rentabilidad real; sin embargo, sea cual

fuese este valor, siempre mejorara el VAN de la empresa.

En resumen, el proyecto resulta atractivo para inversionistas que estén dispuestos
a obtener retornos del 20%. Al tratarse de un proyecto en el que los inversionistas
lo financian al 100% desde el inicio, exceptuando el periodo del préstamo
hipotecario, la rentabilidad es aceptable, ademas la politica de distribucién de
dividendos, del 50% de las utilidades a partir del cuarto afio, hacen que la

inversion sea atractiva y asegura a su vez la continuidad del proyecto.
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10. ORGANIZACION

10.1. Plan de Personal

La Junta Directiva nombrara a la Ing. Lisette Cevallos como Gerente General,
quien tendra un ingreso fijo de US$ 2,000 mensuales. Tendra a su cargo la
responsabilidad de cumplir con los objetivos comerciales y financieros del

presente plan, y conformar a su equipo de trabajo integrado por:

e Equipo de vendedores: tres vendedores junior, con un ingreso basico fijo
mMas un porcentaje variable sobre las ventas.

e Mano de Obra calificada: dos operarios para las tareas manuales de
fabricacion de la bebida.

e Chofer repartidor: una persona con licencia tipo B, encargada de la

distribucion.

GERENTE
GENERAL

VENDEDOR 35

OPERARIO 1 OPERARIO 2 CHOPER

REPARTIDOR
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11. CONCLUSIONES

De acuerdo al analisis del proyecto realizado, es factible la creacion de una bebida
proteica a base de soya para los deportistas, distribuyéndola en gimnasios y

centros de entrenamiento en la ciudad de Guayaquil.

Se encontré una necesidad insatisfecha y un potencial mercado de personas
dispuestas a consumir el producto.

De acuerdo al prondstico de ventas durante los primeros 10 afios, la planta va a

trabajar a un promedio de 57% de ocupacion.

A nivel de planta el cuello de botella es el caldero; sin embargo, no es una
restriccién para poder suplir la demanda ya que en el Afio 10, cuando llega a un
pico de 368 litros diarios, la capacidad de produccién de la planta llega a su nivel
maximo de ocupacion del 79%, concluyendo de ésta forma que la limitante se

encuentra en la demanda mas no en la produccion.

Al ser PROTEICO un producto perecible, se debe mantener un estricto control en

su cadena de distribucion.

En resumen, el proyecto es viable y resulta atractivo para inversionistas que estén
dispuestos a obtener retornos del 20% a diez afios. Al tratarse de un proyecto en
el que los inversionistas lo financian al 100% desde el inicio, exceptuando el
periodo del préstamo hipotecario de largo plazo, la rentabilidad es aceptable,
ademas la politica de distribucion de dividendos, del 50% de las utilidades a partir
del cuarto afio, hacen que la inversidbn sea atractiva y asegura a su vez la

continuidad del proyecto.
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ANEXO 1

FACTURA PROFORMA DEL PROVEEDOR LATIENVASES S.A. PARA EL
ENVASE PLASTICO

N

FACTURA
PROFORMA
Guayaqul 20120801  12:25:26 001-001-000023466. )
SENOR(ES): Pég 1/1
DAVID GABINO MERCADO VENDEDOR MOINEDA
Venta Local 129689 Ddlares
CDLA, ENTRERIOS MZ. UL VILLA 38 i
Giayaqul FECHA TERMINO DE PAGO VIGENCIA
2012-08-01 Contado 30 dizs
TELF: 2421430 Cédula: 0920901279
€ODIGO DESCRIPCION CANTIDAD UM VALOR UNIT. VALOR TOTAL
LPTGESOPT900 "|'BOT, PET. 360 ML CO2 26 NATURAL 219,00 UND 0.113700 24.90%
LPTGECOPPOOL TAPA ROSCA BLANCA PET ONE WAY C4000 219.00( UND 0.019500 4.27%
LPTGESOPT266 BOT, PET. F 250 ML 23 G 28/PCO NATURAL 420,00 UND o.i54soo 64.89*
LPTGECOPPO15 TAPA ROSCA AZUL 08 123 PET ONE WAY C4000 CORTE 420,00/ UND 0.019500 8,19%
360°
LPTGESOPTG41 BOT. PET. A 250 ML 38/PCO AMBAR 420,00| UND 0,207500 87,15 %
LPTGEINPPASS TAPA D 38 BLANCO B/S PCO L/ESPUMADRO 420,001 UND 0.050900 21,38 ¥
LPTGESOPT640 BOT, PET. A 250 ML 38/PCO NATURAL 420,00| UND 0.207500 87.15*
LPTGEINPE333 TAPA D 38 ROJO B/S PCO PE 420,00| UND 0,052200 21,92 %
SON: TRESCIENTOS CINCUENTA Y OCHO CON 23/100 DOLARES
OBSERVACIONES GENERALES:
Sub-Total 319.85
Descuento 0.00
TOTAL 319.85
* Base LV.A, 12% 319.85
Base LVA. 0% 0.00
LVA. 12 % 38.38
TOTAL: 358.23
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ANEXO 2

ANALISIS DE LA ENCUESTA DE MERCADO

Pregunta 1.- Sexo.

El 62% corresponden al sexo masculino, y el 38% corresponden al sexo femenino.

Masculino Femenino

Pregunta 2.- Edad.

Como se habia expresado anteriormente, se esta enfocando en el segmento de 18

a 25 afos de edad.

0% 0% 0%

Menorde18 Del8a25 De26a40 Mayoradl

Pregunta 3.- Vive en Guayaquil.

El 98% de los encuestados habitan en la ciudad de Guayaquil.
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Vive en Guayaquil

Pregunta 4.- Sector en el que vive.

El 82% de la muestra realizada se encuentra en el Norte de Guayaquil.

Sector

} 82%

N
’7 14%
| | 7z

NORTE CENTRO SUR SUB ESTE

Pregunta 5.- Nivel de Educacién.
El 84% de las personas encuestadas estan realizando estudios superiores, pero

quieren ejercitarse de manera activa.

Nivel de educacion

*

PRIMARIA SECUNDARIA SUPERIOR

Pregunta 6.- ¢Conoce los beneficios de la soya?
El 66% de los encuestados respondié afirmativamente por lo que se puede

apreciar que existe un conocimiento y oportunidad de mercado.
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Conoce los beneficios de la
soya?

Pregunta 7.- ¢Ha probado leche de soya?
Segun los resultados, el 54% ha probado la leche de soya, indicando que estarian

dispuestos a probar cualquier otro producto que sea basado en soya.

Ha probado leche de soya?

41%

_ -

NO

Pregunta 8.- ¢Le gustaria tomar una bebida basada en soya y que provea la

energia necesaria para su ritmo de vida?
Al 72% de las personas encuestadas estan interesadas en tomar una bebida de

soya que provea la energia necesaria.

Le gustaria tomar?

Pregunta 9.- Nivel de importancia para factores que determinen la compra de

una bebida con atributos proteicos.
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Dentro de los factores principales se encuentran: elevado contenido de proteinas y

sabor agradable.

Factores para determinar la compra de bebida

21% 21%
20% 19% I 19% I

ENVASE MODERNO CONTENIDO DE CONTENIDO DE CONTENIDO DE CALCIO  SABOR AGRADABLE
VITAMINAS PROTEINAS

Pregunta 10.- Toma algun suplemento proteico para complementar su dieta?

La respuesta se encuentra dividida entre tomar o no un suplemento proteico.

Toma suplemento?

B B

Pregunta 11.- ;,Con qué regularidad toma un suplemento proteico?

El 27% de los encuestados consumiria mas de dos veces por semana un

suplemento proteico.
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Frecuencia de consumo

13%

. -
1%
[ | -
NUNCA UNAVEZPOR DOSVECESPOR MASDETRES DIARIAMENTE

SEMANA SEMANA VECES POR
SEMANA

Pregunta 12.- Lugar en el que compraria el producto.

El 38% quisieran comprar el producto en supermercados.

Donde compra?

50%
10%

\ 38%
30% 29% 327
20%
10%
0%

TIENDA SUPERMERCADOS OTROS
ESPECIALIZADA

Pregunta 13.- Precio dispuesto a pagar por botella personal de bebida
proteica basada en leche de soya.

El 64% de los encuestados dicen estar dispuestos a pagar US$ 1.

Disposicion de pago
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ANEXO 3

LINEA DE PRODUCCION

MAQUINA PROCESADORA
DE LECHE SOYA

TANQUE MEZCLADOR

Entrada de Salmuera

MESA DE TRABAJO
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ANEXO 4

DISENO Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA

| 5,25m 6,56m
|
| =
/ BODEGA DE
. . INSUMO
dsqm § 10sqm
SSHH =
T-H"'\.\
|\
I
b:’
!
Harl /. INTERFASE
=4 7sqm
N\ *
4sq 7/ i '- AREA DE PROCESAMIENTO DE
f LECHE SOYA
- T T I
o 0zqm
|
Office
M1sqgm Esqm Heqm
OFICINA VESTIDOR Pﬁi?ﬁﬁﬂﬁﬁhf
I ] I
| 3.36m [ 1esm ] 9.43m

8,16m
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