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RESUMEN

AlerVida es la primera tienda detallista que comercializara productos importados
para alérgicos en la ciudad de Quito. Se enfoca en articulos que ayudan a
mejorar la calidad de vida de personas con alergias respiratorias, alimenticias y
dérmicas. A través de la venta de diversos productos lograra cubrir las
necesidades de este grupo vulnerable y desatendido y asi hacer la vida mas facil
a sus consumidores. Uno de los objetivos principales serd ofrecer una
experiencia de compra, puesto que existira un servicio extra de consultoria con
alergblogos especializados y un servicio al cliente especial y diferenciado.
Atacara dos mercados objetivos, uno dedicado a hogares quitefios con ninos y
adolescentes que sufran de estos problemas de salud y otro mercado objetivo
que comprenda el rango de edad de 25 a 60 afos, que hayan sido
diagnosticados con algun tipo de alergia. En ambos segmentos el nivel
socioeconémico es medio/alto- alto por tratarse de productos con precios
elevados.

Al no tener procesos productivos, no existe el riesgo de ocasionar incidentes que
puedan poner en peligro la estabilidad de los principales stakeholders existentes.
Sin embargo se procurara realizar procesos de operacion en los que se piense
siempre en el bienestar del medio ambiente y la comunidad.

El equipo de trabajo estara compuesto por la junta directiva (tres socios), un
director administrativo y dos vendedoras/cajeras. Cada uno de ellos recibira
constantes capacitaciones en temas alérgicos para ofrecer la mejor atencion y

mantener relaciones de fidelidad tanto con clientes como con consumidores.

El mejor medio para llegar a los dos mercados objetivos y promocionar los
productos de AlerVida sera a través de medios virales como las redes sociales,
beneficiando en costos y teniendo mayor cobertura de consumidores.

Los resultados financieros obtenidos en la investigacion corroboran que el
proyecto es rentable. La Tasa Interna de Retorno en un periodo de tiempo de 5



Vii

anos, para un flujo de caja de valoracién sera de: 42,8%, un rubro mayor al
CAPM (15.6%), y con un Valor Presente Neto positivo de: $69.670.

La inversion inicial sera de $81.788, el financiamiento sera de la siguiente forma:

40% capital propio y 60% a través de un préstamo a 5 afos.
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ABSTRACT

AlerVida is the first retail store that will sell imported products in Quito. It will
focus on products that help improve the quality of life for people with skin,
respiratory and food allergies. Thought the sale of these products will achieve
the needs of this vulnerable and forgotten group and this will make easier life to
consumers. One of the main objectives is to offer a shopping experience. There
will be an extra consulting service allergist to special and different clients.
AlerVida will have two different targets, one dedicated to Quito householders with
kids and adolescents who suffer from this medical problem. The other target is
comprised between (25-60) years that have been diagnosed with any allergic
problem. In both segments the socioeconomic level is medium/high and high
because the products have a high price.

With no production processes, there will not exist danger for the stakeholders.
However the company will seek to make operational processes in which it is

always think of the welfare of environment and community.

The stuff will be composed of: board of trustees, an administrative director and
two saleswoman/cashiers. Each of them will be receive constant training about

allergic issues in order to guaranteed the best customer service management.

The best way to reach the two target markets and promote the products will be
through viral media such us Facebook, twitter, Instagram and WhatsApp. This

will bring benefits of cost and consumer great coverage.

The financial results of this investigation confirm that the project is profitable. The
internal rate of return on a period of five years for a cash flow valuation shall be
42,8% higher category than CAPM 15,6%, and with a positive Net Present Value
$69.670.

The initial investment will be $81.788, funding will be as follows: 40% equity and

60% through a loan to five years.
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1 ANTECEDENTES

La contaminacién ambiental como el esmog, la destruccién de la capa de ozono
y los efectos del calentamiento global son algunas de las causas de las
enfermedades mas comunes en estos tiempos, entre las principales tenemos las
alergias, los virus, fiebres, enfermedades de la piel, entre otros. Estos problemas
medio ambientales han contribuido mayoritariamente a la aparicion de distintos
tipos de alergias en ninos, jovenes y adultos ecuatorianos, acompanados
también por factores genéticos y hereditarios. Los tipos de alergias mas

comunes en esta época son las respiratorias, dérmicas, alimenticias, entre otras.

La tendencia muestra a las alergias como la epidemia del siglo XXI. Afecta a un
40% de la poblacién mundial, y actualmente es considerada como un problema
de salud segun la OMS (Sanchez, 2013). Un informe de la Organizaciéon Mundial
de la Salud explica que el aumento de las alergias “se da especialmente en los
ninos, en quienes se observa la mayor tendencia de aumento en las ultimas dos
décadas, los mismos que son entre un 40% y 50% mas sensibles a padecer este
mal” (Organizacién Mundial de la Salud - OMS, 2013).

El porcentaje de personas alérgicas seguira incrementando en la misma relacion
en la que crezca la contaminacion ambiental que afecta al mundo. Este
problema de salud modifica totalmente el estilo de vida de las personas, puesto
qgue no les permite llevar una vida normal, se ven obligados a cambiar su dieta
alimenticia y a limitar la realizacion de actividades en las que se encuentren

inmersos alérgenos.

En el Ecuador existe un centro de investigacion de alergias, llamado “Plutarco
Naranjo”, en el cual se realizan pruebas minuciosas de laboratorio para
determinar el tipo de alergia, el tratamiento y las terapias médicas que deberan
tener los alérgicos durante su vida. Sin embargo, la ciudad de Quito no cuenta
con un lugar, donde las personas alérgicas puedan adquirir productos
alimenticios alternativos, o articulos que contribuyan a la disminucion de

sintomas alérgicos, especialmente respiratorios y dérmicos.



AlerVida sera la primera empresa comercializadora en la ciudad de Quito que
se encargara de la problematica de las alergias respiratorias, dérmicas y
alimenticias. La empresa importara sus productos y articulos de proveedores
internacionales, puesto que al no existir empresas que se dediquen a atender las
necesidades de los alérgicos, tampoco hay en el mercado ecuatoriano
proveedores de este tipo de bienes.

1.1 Objetivos
1.1.1 Objetivo General
e Elaborar un plan de negocios para conocer la viabilidad de la creacién de
una empresa comercializadora de productos para personas que padecen
alergias respiratorias, dérmicas y alimenticias en la ciudad de Quito.
1.1.2 Objetivos Especificos
e Analizar la estructura de la industria, los factores econémicos y regulatorios,
asi como la evolucién de la misma en los ultimos 5 afnos con relacion al

nuevo negocio.

e Desarrollar una investigacion de mercados con el propdsito de conocer las

necesidades y deseos de los consumidores.

e Elaborar el marketing mix que contemple estrategias de mercadeo Utiles
para el posicionamiento de la empresa.

e Disenar la estructura de la cadena de abastecimiento, el ciclo y flujograma
de los procesos productivos, incluyendo e identificando costos y tiempos.

e Definir la estructura organizacional de la nueva empresa, asi como el

cronograma de las actividades para encaminar el nuevo negocio.



e Desarrollar un plan financiero que permita visualizar la viabilidad econémica

de la empresa.

1.1.3Hipoétesis

Problema de investigacion:

e La escasez de productos en el mercado para personas que padecen

alergias dérmicas, respiratorias y alimenticias en la ciudad de Quito.

Preguntas de investigacion:

e ;Como se ha visto afectada la calidad de vida de las personas alérgicas
por la falta de productos que disminuyan los sintomas causados por esta

condicién en el mercado ecuatoriano?

e ;Por qué los alérgicos se han convertido en la actualidad en un segmento

vulnerable y desatendido?

e ;Cuales serian los principales bienes de consumo que las personas

alérgicas demandarian en la actualidad?

Hipétesis:

e La calidad de vida de las personas que padecen alergias dérmicas,
respiratorias y alimenticias se ha visto afectada significativamente en los
ultimos tiempos. Puesto que no existe una empresa ecuatoriana
comercializadora de productos y articulos que minimicen sintomas
alérgicos y a su vez proporcione una alternativa de consumo para este

grupo vulnerable y desatendido.



2 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS

2.1 La Industria

Para identificar y seleccionar la industria que mejor se asemeje al giro de la
nueva empresa, se tomard en consideracion la Clasificaciéon Nacional de
Actividades Econdmicas (CIUU REV4). Dentro de esta clasificacion la creacion
de una empresa comercializadora de productos para personas que padezcan
alergias respiratorias, dérmicas y alimenticias estaria establecida en la siguiente

estructura de actividad econdémica y comercial:

Seccion: G “Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos
automotores y motocicletas”

Division: G47 “Comercio al por menor, excepto el de vehiculos automotores y

motocicletas”

Grupo: G471 “Venta al por menor en comercios no especializados”

e Clase: G4711 “Venta al por menor en comercios no especializados con

predominio de la venta de alimentos, bebidas o tabaco”

e Subclase: G4711.0 “Venta al por menor en comercios no especializados

con predominio de la venta de alimentos, bebidas o tabaco”.

e Actividad: G4711.01 “Venta al por menor de gran variedad de productos
en tiendas, entre los que predominan, los productos alimenticios, las
bebidas o el tabaco, como productos de primera necesidad y varios otros
tipos de productos, como prendas de vestir, muebles, aparatos, articulos
de ferreteria, cosméticos, etcétera”

El cédigo G4711.01 es el que mejor identifica el tipo de actividad comercial del

proyecto, puesto que al ser una empresa que importara y contara con una cartera



amplia de productos heterogéneos; desde alimenticios hasta los de uso personal
y del hogar, se torna complicado establecer con exactitud el tipo de sector
comercial. Se podria aplicar a mas de uno, dada la diferencia de caracteristicas
y propiedades fisicas de sus bienes.

2.1.1 Tendencia

En la Figura 1 se puede observar la participacién de la industria del comercio al
por mayor y menor con respecto a las demas industrias que conforman la
clasificacion econémica y comercial. La industria en la que se encuentra inmersa
la empresa tiene un 10.81% de participacién, es el valor mas alto dentro de las
actividades econdmicas en general, por lo que se le puede caracterizar como
una industria dindmica y una de las mas importantes dentro del PIB ecuatoriano.
Este resultado se ha logrado debido a la mayor capacidad de gasto y poder
adquisitivo de los hogares ecuatorianos.

M Cultivo de banano, café y cacao

2,53% 4,74% 1,63%

B Otros cultivos agricolas

M Fabricacion de productos de la
refinacién petréleo y de otros
productos

1,97% »
m Construccion

2,78% 2,97%

Figura 1. Participacion por Actividad (CIUU)
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)




La tendencia de crecimiento de la industria del comercio de bienes en los ultimos
5 afos ha sido positiva, como se puede evidenciar en la Tabla 1 y Figura 2, ha

tenido y ha mantenido una linea creciente.

Si tomamos en cuenta el valor del PIB desde el 2009 hasta el 2014, se puede
analizar que sus valores han ido incrementando ano tras afio. Desde el periodo
1(2009) al periodo 5(2014) ha existido un incremento del 50% aproximadamente
en sus valores. Esto es beneficioso para el nuevo proyecto, de hecho representa
un incentivo de inversidén en este tipo de actividad econémica-comercial y a su

vez caracteriza a esta industria como atractiva para realizar negocios.

Tabla 1. Evolucién de la industria del comercio (G) con relacion al PIB en

los ultimos 5 anos

EVOLUCION DE LA INDUSTRIA (5 ANOS)
PERIODO TIPO DE INDUSTRIA TOTAL VALOR
ANOS COMERCIO PIB
2009 6.523.543 62.519.686
2010 7.241.104 69.555.367
2011 8.399.816 79.276.664
2012 9.030.758 87.623.411
2013 9.802.095 94.472.679
TOTAL 393.447.807

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)
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Figura 2. Evolucion de la industria del comercio (G) con relacion al PIB
en los ultimos 5 anos
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2013)

2.1.2 Estructura de la Industria

El tamano de la industria en la que se encuentra inmersa la empresa en creacion
es muy grande y diversa, puesto que actualmente hay en el mercado ecuatoriano
gran cantidad de empresas pequefas y grandes, € incluso corporaciones que
ofertan productos alimenticios, bebidas y articulos de varios usos al detal. Dentro
de esta estructura se puede encontrar desde pequefas tiendas, micromercados,
supermercados, hasta grandes companias. Como es el caso de “La Favorita”,
corporacion que lidera en ventas y encabeza el listado de las principales
empresas pertenecientes a este sector industrial, seguida por otras companias
como: Tiendas Asociadas Industriales (TIA)” “Mega Santamaria”, “Grupo
Farmacias Fybeca, SANA SANA, pero solamente como permiso de comisariato”,

entre otras.

El sector comercial G4711.01 no se encuentra fragmentado en varias empresas
o companias. Corporacion “La Favorita”, abarca todo el mercado de comercio al
por menor de alimentos y bebidas, asi como de articulos de primera necesidad.
Esta compariia pertenece a la misma actividad comercial que la empresa en



creacion. Competir en el mercado con Supermaxi o Megamaxi es muy
complicado, puesto que esta corporacion se caracteriza por tener gran poder de
negociacion con sus proveedores nacionales e internacionales y ser una
empresa muy grande y madura dentro del pais. Ademas su monto de facturacion
anual es considerablemente alto. Sus ingresos en los tres ultimos afos fueron
de $3°.600,83, fue la empresa que registré el rubro mas alto en comparacién con
los otros sectores comerciales. Estos constituyen los motivos principales para
catalogarla como una compania muy complicada al momento de competir en el
mercado ecuatoriano, sin embargo no es especialista, ni tampoco brinda un

servicio personalizado en consumidores alérgicos como la empresa en creacion.

A pesar de existir varias empresas dedicadas a la misma actividad de comercio
y venta al por menor que Corporaciéon La Favorita, ninguna de ellas ha podido
obtener el mismo nivel de participacion en el mercado y posicionamiento en la
mente del consumidor. Si bien es cierto esta compania tiene la mayor
participacion del sector G47711.0, no cuenta con una linea exclusiva de
productos especializados en personas alérgicas para tratar problemas
respiratorios, dérmicos o alimenticios, por lo tanto podria considerarse a “La
Favorita” como un competidor indirecto, mas no como uno directo. Por lo tanto,

el analisis no seria el mismo a nivel de competidores.

2.1.3Factores Economicos y Regulatorios

Con el fin de investigar y analizar los principales factores econémicos vy
regulatorios que tengan relevancia con la industria, se tomaran en cuenta las
principales variables econémicas que puedan afectar a la nueva empresa. Al ser
variables externas la empresa no puede ejercer control sobre ellas ni
modificarlas, sin embargo es importante conocerlas y analizarlas
adecuadamente para la elaboracion de estrategias y la toma de decisiones

futuras de la empresa.



Inestabilidad de Gobiernos:

Ecuador se ha caracterizado por ser un pais muy inestable en la duracion
de sus gobiernos y presidentes. El Ultimo mandatario que culminé su
periodo presidencial de 4 anos fue Sixto Duran Ballén, en el afio 1996, a
partir de este hecho en menos de 10 afos se ha podido observar un gran
nuamero de gobernantes que eran retirados de sus funciones a través de
golpes de estado. A pesar de este factor histérico el riesgo desestabilizador
del gobierno se ha reducido considerablemente en los ultimos periodos. La
probabilidad de que ocurran golpes de estado, protestas callejeras que
pudieren desencadenar en atentados violentos contra el desenvolvimiento
normal de la vida de los ecuatorianos ha disminuido significativamente. Sin
embargo esto se debe en gran medida al liderazgo que ejerce sobre la
poblacién ecuatoriana el actual presidente Rafael Correa, mas no porque
se pueda percibir una tranquilidad politica-econémica.

Para la nueva empresa en creacidn este hecho es muy importante que sea
tomado en cuenta, ya que si se quiere invertir en la creacion de un negocio
en un pais que tenga descomposicién politica por sus multiples conflictos
de Estado, el riesgo que existan crisis politicas es extremadamente alto.
Esto podria afectar el normal desarrollo y crecimiento en el mercado de la
empresa, por los indices de inestabilidad del pais. Por ejemplo si existieran
huelgas o protestas, todo el comercio estaria amenazado y las actividades

normales de comercializacion se detendrian hasta que exista una mejora.

Ecuador estda mucho mejor en el aspecto de estabilidad del gobierno,
puesto que el presidente Rafael Correa ha sido reelecto por varios
periodos, ha sido presidente por 7 afios consecutivos y se espera que en
los proximos siga siendo el mandatario de los ecuatorianos por la
popularidad con la que cuenta en Ecuador. En conclusion, el nuevo
proyecto no estaria afectado en este tema por lo que su creacién desde
esta perspectiva es muy atractiva.
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Control Gubernamental

La estructura politica, juridica e institucional que se establecié en la
constitucion de Montecristi le da apertura al Estado ecuatoriano de
intervenir de manera ilimitada en todas las actividades econdémicas y
empresariales del pais. Ademas, los entes publicos que se encargan de
controlar todas las actividades de los sectores industriales, sin poder actuar
independientemente en la toma de decisiones, todas son y estan avaladas
por parte del gobierno central y de sus principales lideres politicos.

Adicionalmente como lo establece Sebastian Hurtado en su pagina del

Comercio:

“Las empresas y los inversionistas tienen hoy menos posibilidades de
cuestionar leyes, regulaciones o decisiones gubernamentales ante las
cortes de justicia, ya sea porque también carecen de independencia
0 porque, cada vez mas, las decisiones finales tienen Ilugar en

instancias administrativas” (Hurtado, 2013).

Esto se define como un factor amenazante en la realizaciéon de la
compafia, debido al excesivo control por parte del gobierno central en las
empresas publicas que actian como ejes reguladores a compafias

privadas.

Cuando existe un alto nivel de proteccionismo y control gubernamental las
empresas y los sectores industriales tienden a ser improductivos e

ineficientes.

Asimismo si la empresa no puede establecer criterios libres para el
cuestionamiento de algun tipo de decision que se tome en el pais, el peligro
que el gobierno imponga nuevas leyes, regulaciones o realice

modificaciones en alguna infraestructura administrativa y que algun sector
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comercial sea afectado por las resoluciones es muy alto y la oportunidad

de evitarlo es muy limitada.

Riesgo Pais:

El nivel del riesgo pais en Ecuador es muy alto, y no se encuentra entre los

paises mas atractivos para realizar inversiones o emprendimientos.

El alto riesgo se da por cinco razones fundamentales: Impago de la deuda
externa, riesgos por transferencias de divisas, influencias politicas,
interrupciones en la cadena de abastecimiento, y sus sistemas legales o
regulatorios. Como se puede observar en el siguiente mapa de riesgo
politico (En Emprendedor, 2012).

Ecuador junto con Bolivia y Argentina es uno de los paises que mas riesgo
genera para los nuevos inversionistas nacionales y extranjeros, solamente
se encuentra debajo de Venezuela que es considerado como un pais con

excesivo riesgo politico (Muy alto).

Este indice del pais es muy perjudicial para la empresa nueva, porque al
no tener un sistema politico atractivo para invertir por las razones expuestas
anteriormente, el clima externo en el que se desarrolle la empresa siempre
se vera afectado. Estas variables de contingencia son fundamentales para
determinar el impacto de ellas en la supervivencia de la empresa, en su

crecimiento y su desarrollo, que de seguro sera muy negativo.

Aislamiento Internacional

El aislamiento internacional que experimenta Ecuador en los ultimos anos
se debe a la aplicacién de politicas tributarias internas y acciones de politica
internacional que hacen mas dificil la integracion y la interrelacién del pais

con el resto del mundo. EI gobierno no ha concretado la posibilidad que
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Ecuador forme parte de tratados de libre comercio, que pertenezca a
organismos internacionales que buscan el desarrollo potencial del comercio
internacional, asi como el social y econémico. Solo se ha podido apreciar
la participacién en nuevos organismos internacionales tomando en cuenta
su inclinacion ideolégica y no las verdaderas necesidades econdémicas que

el pais requiere para consolidarse y evolucionar positivamente.

Se puede mencionar uno de los ejemplos mas significativos ocurridos hace
pocos meses, cuando Ecuador de manera unilateral renuncié por completo
a todas las preferencias arancelarias en el marco del ATPDEA otorgado
por Estados Unidos. Si bien es cierto el gobierno afirmaba que la decisién
era para evitar presiones externas y amenazas por parte del gobierno
americano por la situacién que atravesaba el pais del norte con el caso de
Snowden, la renuncia tiene una base mucho mas ideoldgica. La inclinacién
politica del pais tiende a un socialismo y rechaza ideologias politicas

imperialistas como la estadounidense.

Este factor es nocivo para el establecimiento de la empresa, ya que muchos
de los productos que se venderan seran importados, en especial de la
Unién Europea y algunos de ellos de Estados Unidos. Si el Ecuador no
posee buenas relaciones comerciales internacionales o no tiene tratados
comerciales que disminuyan los aranceles que por ley cada producto debe
pagar al ingresar al mercado ecuatoriano, la empresa puede tener
dificultades como un incremento considerable en el costo total de

importacion.

Seguridad Juridica

El Ecuador es conocido actualmente por su inseguridad juridica para las
nuevas empresas que quieren incursionar en el mercado ecuatoriano,
especialmente las que provienen del extranjero. Segun un estudio

realizado por la |IE Business School la percepcién que los demas paises en
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especial los que conforman la Union Europea tienen del gobierno
ecuatoriano es una imagen chavista y populista. Ademas la percepcién del
sector publico y la de grandes empresarios internacionales no es la mejor
respecto a las garantias constitucionales que el pais otorga a nuevos
empresarios (Comercio Exterior del Ecuador, 2013).

La imagen de Rafael Correa no es la mejor frente a las economias
avanzadas, la causa principal de este hecho es la politica gubernamental
que ha decidido plasmar en los ultimos afios. La tendencia ha sido a un
socialismo del siglo XXI, aliandose con paises como Venezuela, Bolivia,
Iran entre otros. Estos paises a pesar de ser pequenos comparados con el
mundo han estado generando conflictos y mala relaciones con paises de la
Unidn Europea y la gran potencia mundial, Estados Unidos.

Este factor no es conveniente para la empresa, porque al depender
netamente de proveedores extranjeros, y no ser una economia abierta al
mundo, los proveedores extranjeros podrian cerrar sus vinculos
comerciales y no realizar actividades de comercio con empresas
ecuatorianas pertenecientes a un sistema juridico muy inestable. La
imagen de la empresa frente a vendedores internacionales podria verse

afecta, catalogandonos como empresarios poco confiables.

Factores Economicos

Ecuador es un pais que a través de los afios ha mantenido un crecimiento
econdémico relativamente bajo, debido a la ineficiente utilizacion de sus
recursos naturales y a los malos manejos realizados por gobiernos. Es
actualmente la octava economia mas grande de Sudameérica, a lo largo de
su historia ha tenido varios periodos de crecimiento econémico. Por
ejemplo entre el aiio 2000 y 2006 tuvo un crecimiento promedio de 4,6%.

Como se ilustra en la Figura 3, desde el 2008 el desarrollo de la economia

ecuatoriana ha tenido diferentes fases, en ese mismo afno crecié en un
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7.24%, sin embargo para el ano siguiente 2009, no crecié casi nada,
solamente un 0.36%. En el afio 2010 creci6 en 3.73%, en el afo 2011 su
crecimiento fue mucho mas significativo con un 7.78%, aunque hasta el
ultimo ano 2012 el porcentaje fue de 5%. Ecuador es una economia muy
inestable, sus tasas de crecimiento varian indistintamente cada afo, este
hecho econdémico se da a causa del endeudamiento en el que el gobierno
incursiona para poder aumentar su gasto fiscal generando en ciertos
periodos contracciones econdmicas. También ha atravesado periodos de
impulso econdmico, gracias al aumento de las exportaciones no petroleras
como la venta internacional de flores, banano y cacao que en el ultimo ano

cerr6 con indices de crecimiento.

Crecimiento anual de la Economia Ecuatoriana

(Tasa de variacion anual en porcentaje)
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Figura 3. Crecimiento anual de la Economia Ecuatoriana
Tomado de Banco Central del Ecuador, Observatorio de la Politica Fiscal,
2011-2012

Un hecho econdémico importante y evolutivo del pais es el proceso de
dolarizacién. A partir de la crisis de 2000, bajo el mandato de Jamil Mahuad
el Ecuador adoptd la dolarizacion como arma de salida a la recesion
econémica en la que se encontraba el pais. Fue causada por la pérdida
significativa de valor del sucre, la falta de un acuerdo con el FMI, las
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dificultades politicas y el agotamiento del modelo clasico de ajuste
(Cabezas, Eguez, Hidalgo, & Pazmifo, 2001, pags. 7-13).

Gracias a la dolarizaciéon se logré recuperar la confianza de los agentes
econdémicos, la inflaciéon se control6 y las devaluaciones de la moneda. El
pais a partir del afio 2000 empez6 a percibir signos de reactivacion, en
todos los sectores industriales, los cuales solamente habian recibido tasas

negativas de crecimiento.

Después de esta pequena resefia histérica y de un previo analisis de la
situacién actual del pais, se analizaran cada una de sus variables: PIB,
inflacion, tasas de interés, balanza comercial y el porcentaje de inversion

extranjera directa.

El Producto Interno Bruto:

Nos enfocaremos en el valor total del Producto Interno Bruto que ha tenido
cada uno de los sectores comerciales en los ultimos afnos. Tomaremos
como referencia la seccion “G”, en la que se encuentra nuestra empresa en
creacién y el porcentaje de aportacién que tiene para el valor total del PIB.
Se puede analizar que la industria G (Comercio al por mayor y al por menor;
reparacién de vehiculos automotores y motocicletas) ha representado el
10.65% del valor total del PIB para el ario 2013, es el cuarto porcentaje mas
alto dentro del total de industrias. Este dato nos demuestra que el comercio
al por mayor y menor es una de las actividades comerciales mas
importantes en el Ecuador, una de las que mas aporta al crecimiento
econdmico. Al ser un sector transcendental para la economia ecuatoriana,
se evidencia la existencia de un gran nimero de companias que realizan la
misma actividad, lo que podria perjudicar a la empresa por los
competidores existentes y los posibles nuevos competidores. Sin embargo
también se lo puede considerar beneficioso porque al estar inmersos como

empresa es un sector importante en aportacion de PIB para la economia,
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es mas probable que el gobierno implemente politicas que marchen en pro
del sector G e impulsen su crecimiento, y también es menos probables que
la actividad econémica decaiga por el gran nimero de pequenas y grandes
organizaciones que lo comprenden.

Tasas de Inflacion:

Antes que el pais adopte la dolarizacion, el Ecuador presentaba altas tasas
de inflaciéon, incluso en la época de crisis del 98 llegd a experimentar
hiperinflacion. Sin embargo a raiz del afno 2000 en adelante ha tenido un
nivel de inflacion controlable. Desde el afio 2008 hasta el 2014, a causa de
la implementacién de politicas fiscales, el control de precios, subsidios y la
incrementacién del poder adquisitivo ha logrado mantener un porcentaje
muy bajo (Barcia, 2012).

Actualmente hasta los primeros meses del 2014 existia una inflaciéon del
4.19%, dato que se espera disminuya en los siguientes afos, ya que en el
periodo previo 2013 se desacelerd y cerrd en 2,70% (El Universo, 2014).

Evolucidn de la Inflacion del Ecuador (cifras
porcentuales)
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Figura 4. Evolucion de la inflacion del Ecuador en los ultimos aihos
Tomado de (INEC, 2013)
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Al tener una tendencia de precios controlable, el Ecuador se vuelve un pais
atractivo para invertir y para la creacién de nuevas empresas. Y el tiempo
que se invierte en estrategias para aumentar la productividad, la
comercializaciéon es mayor, que lo que una organizacion tendria que hacer

si se dedicara a buscar medidas para defenderse de los precios altos.

También la incertidumbre seria mucho menor con respecto a la rentabilidad
de la empresa en creacion. En el largo plazo habria mucha mas confianza

de invertir en un pais que presenta indices macroeconomicos estables.

La inflacion acumulada es de 0.50 como se puede observar en la Figura 4,
constituye la menor registrada desde el periodo del 2008 al 2012, como se
puede apreciar en la Figura 4. Los porcentajes de inflacién acumulada afio
tras afo han tenido una tendencia decreciente y sus valores han estado

muy bajos con respecto a periodos previos.

INFLACION ACUMULADA EN ENERO DE CADA ANO
(Porcentajes, 2001-2013)
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Figura 5. Inflacién acumulada en Enero de cada afio
Tomada de (INEC, 2013)
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e Volatilidad de tasas de Interés:

Valores y Porcentajes de las tasas pasivas y activas.

Tabla 2. Volatilidad de tasas de interés

Vigencia Pasiva Activa
5,53 9,77
5,4 9,2
4,57 9,02
4,55 8,25
4,53 8,17
4,53 8,17

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2013)
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Figura 6. Volatilidad de Tasas de Interés
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2013)

Como se puede apreciar en la Tabla 2 y Figura 6, las tasas de interés tanto
pasivas como activas no han variado tanto en los ultimos 5 periodos (2008,
2009, 2010, 2011,2012) y han tendido a disminuir.
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Cuando la tasa de interés pasiva es muy baja, el ahorro no se vuelve
atractivo y las personas prefieren invertir en proyectos o invertir su dinero

en el extranjero, en donde existan tasas de interés mas altas.

Cuando la tasa de interés activa es baja, las personas tienden a solicitar
créditos a los Bancos que pueden ser utilizados para consumo propio o

para emprender algun tipo de negocio (PYMES).

Esta variable es atractiva para la empresa, por el acceso a créditos en los

bancos a empresas nuevas emprendedoras.

Inversidén extranjera directa:

La inversion extranjera se sigue incrementando en los paises
latinoamericanos, mientras en el Ecuador disminuye considerablemente.
Tan solo el 0.3% del monto que llegd a América Latina en el afio 2012, fue

captado por Ecuador.

Las consecuencias de las crisis de las economias avanzadas y la
incertidumbre de las mismas han hecho que muchos inversionistas
globales se desplacen a las economias emergentes, ya que sus sistemas,
contextos globales y su progreso econémico son considerados atractivos.
(Ayala, Inversion Extranjera America Latina, 2013).

La razén para que Ecuador tenga tasas de IED extremadamente bajas,
mientras sus paises vecinos como Colombia y Perl gozan de este motor
econdmico es el alejamiento del pais de sus principales socios comerciales:

La Unién Europea y Estados Unidos.

Otro de las causantes como lo expone Santiago Ayala en El comercio es
“La relacién eminentemente de deudor-acreedor con China. Es verdad que

asi se ha financiado la obra publica, pero eso no se ha traducido en la
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generacién de mayores inversiones privadas”. El gobierno debe de
implementar politicas econdémicas y comerciales los flujos de capital que
circulan en los mercados latinoamericanos. (Ayala, Inversion Extranjera
America Latina, 2013).

Esta es una variable econémica negativa en la creacion de un negocio, ya
que al poder obtener IED seria mejor aprovechar esa libre movilidad de
capitales para que la empresa sea mas eficiente y pueda acceder a mayor
liquidez para aumentar su capacidad en el largo plazo. Ademas no se logra

un acceso directo al comercio.

Situacion de la balanza Comercial:

La balanza comercial (relacion entre importaciones y exportaciones)
registrd un déficit en los primeros meses del 2014. Sin embargo la balanza
comercial no petrolera tuvo un incremento del 1% con respecto a los afos
previos como el 2013. Esto se debe basicamente al incremento de las
ventas en mercados internacionales de productos como el banano, las

rosas, el atun y el cacao.

Las importaciones en el ultimo periodo han sido mayores a las
exportaciones, lo que explica el déficit en la cuenta corriente (Banco Central
del Ecuador, 2014).

Para el proyecto en creacion, por ser considerado netamente importador
de todos sus productos, es beneficioso que las importaciones crezcan en
mayor proporcion a las exportaciones, puesto que a pesar del incremento
de los aranceles a los productos provenientes de mercados internacionales,
el sector importador no ha decaido en su totalidad, y ha logrado mantenerse
a flote. Seguramente con un mayor grado de esfuerzo y estrategias
defensivas que en épocas anteriores. Sin embargo es importante tomar en

cuenta que los bienes a ser importados por la nueva empresa estan dentro
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de los bienes de consumo, y esta cuenta es una de las mas bajas dentro
de importaciones. El incremento de las restricciones arancelarias y no

arancelarias a los bienes de consumo es una de las causantes
primordiales. El hecho que la balanza comercial esté en déficit no es una
buena senal macroeconémica y puede constituirse en el largo plazo en una

variable perjudicial para la empresa.

Como se puede observar en la Figura 7, las importaciones han tenido
mayor crecimiento que las exportaciones con respecto a los términos de
intercambio comercial, estos valores estan expresados en términos FOB.
Los bienes de consumo ocupan un tercer lugar como lo ilustra la Figura 6,
dentro de la lista de todos los bienes importados en los ultimos periodos,

teniendo una variacién porcentual del dltimo periodo con respecto al

anterior.
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Tabla 3. Exportaciones, Importaciones y términos de intercambio

5. BIENES (1)

Periodo: 2002 - 2013. IT
Millones de dodlares

Transaccion / Periodo

2012-

2012-11

2012111

2012-1V

2013-l

Variacion t-1

Variacion t-4

Mercancias generales
Mercancias segun la CAE

Bienes de consumo
No duraderos

Duraderos (2)

5.818,5
5.723,0

1.189,4
666,2

6.162,2
6.046.,4

1.247,7
712,4

6.427,5
6.280,7

1.252,2
736,2

6.153,7
5.991,6

1.160,3
687,0

6.461,2
6.271.,8

1.140,9
630,8

5,0%
4,7%

-1,7%
-8,2%

11,0%
9,6%

-4,1%
-5,3%

1.824,7 1.715,7 1.923,3 1.827,3 1.941,2

Industriales
Materiales de construcciéon

Industriales
Equipos de transporte
Diversos

Ajuste por comercio no registrado (3

Bienes para transformacién

Reparacién de bienes

Bienes adquiridos en puerto por medios
Oro no monetario

1.392,2
211,2

1.035,1
492,9
11,2

95,5

1.312,6
198,3

1.114,9
499,0
10,1

115,9

1.413,6
244.0

1.227,6
464,2
11,1

146,8

1.312,8
2241

1.066,8
403,0
9,8

162,1

1.463,0
215,6

1.149,7
473,3
17,0

189,4

11,4%
-3,8%

7,8%
17,4%
73,3%

16,8%

0,0%
0,0%

-4,0%
51,6%

98,2%

0,0%
0,0%

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2013)
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e Aspectos Normativos para importadores:

La implementacién del nuevo sistema informatico del proceso aduanero,
ECUAPASS, desarrollado con la ayuda de la Aduana de Corea del Sur, es
el principal cambio que llegd junto a la nueva legislacion aduanera. La
finalidad de este sistema es la de reducir el tiempo y costo que
anteriormente tenian las actividades de comercio exterior. Ademas de
convertirse en un portal que agrupe las principales instituciones estatales
que estén involucradas. Con ello se cre6 un contacto mas directo entre el
operador de comercio exterior y la aduana del Ecuador, la reduccion del
papeleo que se debia entregar en las distintas estancias del proceso y la
presentacion de informes via electronica sin tener que presentarse en las
oficinas de la Aduana del Ecuador. Con el Ecuapass se instaura la firma
electrénica que brinda mas seguridad en las transacciones que se realizan
mediante este sistema, el resguardar la informacién que mantienen los

operadores de comercio exterior.

Esta variable es muy beneficiosa para la empresa nueva, ya que a través
de este nuevo sistema electrénico, el proceso de importacion se facilita, se
reducen los tiempos y el acceso a las instituciones estatales necesarias
para todas las autorizaciones y permisos requeridos es menos complejo.

En épocas anteriores los procesos eran muy costosos y se demoraba

mucho tiempo en hacerse efectiva la importacion.

» Existe un factor regulatorio muy importante que debe ser considerado
para la creacién del nuevo proyecto. Estas son las barreras no
arancelarias impuestas por el gobierno, las mismas que afectan el
estado de las importaciones de la nueva empresa. Entre estas barreras
esta la obtencion de certificados de conformidad del producto INEN.
Estos certificados son requisitos obligatorios para el ingreso de

productos al pais, los mismos que deben ser enviados desde origen y
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estar acreditados por organismos internacionales que a su vez tengan
relacion y estén aceptados por el SAE (Servicio de Acreditacion
Ecuatoriana). Adicional esta el proceso de obtencion de registros
sanitarios en el caso de los bienes alimenticios y de productos
cosméticos que deben ser aceptados y notificados en el INEN. En los
ultimos meses el gobierno ecuatoriano ha implantado una nueva
normativa de etiquetado en alimentos y bebidas de consumo humano;
estas etiquetas son conocidas como “semaforo”, y consiste en colocar el
nivel de azucar, grasa y sal que contiene cada producto con el fin de
cuidar la salud del pueblo en general. Estos factores podrian complicar
el normal desenvolvimiento de la empresa, puesto que su obtencion
podria tornarse dificil y el costo de cada uno de los certificados y registros
incrementaria el precio final del consumidor. Asi como los tiempos de
entrega al cliente y la calidad de servicio con el mismo podria no ser el

mejor.

2.1.4 Canales de Distribucion

Como se habia explicado y mencionado en el analisis de la industria, este tipo
de actividad comercial es muy heterogénea y con una gran cantidad de actores
y entidades participantes de diversos tamanos. Estandarizar un proceso de
distribucién para llegar al consumidor final es muy complicado. Sin embargo al
estar constituida como una actividad al por menor, la mayoria de las empresas
de esta industria venden a los consumidores o compradores directamente. Los
agentes que se encuentran en el canal de distribucion previos a la venta al detal
estan conformados por: fabricantes o proveedores nacionales e internacionales,
en algunos casos se utilizan distribuidores, posterior minoristas y consumidor
final. Los procesos a través de los cuales las empresas se abastecen de
productos suelen ser diversos, en algunos casos las mismas companhias
producen sus alimentos, bebidas o articulos; y por otro lado compran a
proveedores en el mercado ecuatoriano, o a exportadores en el mercado

internacional. Las importaciones de productos pueden realizarse directa o
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indirectamente, incluso optan por la utilizacibn de brokers o agentes
intermediarios, esto provoca una cadena de distribucién mas larga y costosa.

La cadena de distribucién de la tienda especializada en alérgicos estara

disefada de la siguiente manera:

FABRICANTE
(ALERLIFE) \
FABRICANTE
EUROALLERY DETALLISTA CONSUMIDOR
FINAL
FABRICANTE —

Figura 8. Cadena de distribucion de AlerVida

e Fabricante: Los fabricantes que a su vez seran denominados como
proveedores internacionales, seran los encargados de despachar los
productos que sean solicitados y demandados por los consumidores
alérgicos. La mayoria de estos estan localizados en Espafa y Argentina.

e Detallista: Constituira la tienda especializada en consumidores alérgicos,

que vendera al detal diversos productos.

e Consumidor/Cliente: Constituira el segmento de mercado que realice el

proceso de pedido/compra para atender a una necesidad especifica.

Con el fin de profundizar el analisis de la industria, utilizaremos las 5 fuerzas de

Porter.
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2.1.5Las 5 fuerzas de Porter

COMPETIDORES
POTENCIALES
(BAJA)

PODER DE PODER DE
NEGOCIACION CON Rc';‘éf,\h:PE'?r'?D%ERLE%S NEGOCIACION CON
PROVEEDORES B CLIENTES
(ALTA) (MEDIA)

Figura 9. El Modelo de competencia de las cinco fuerzas
Tomado de (Fred, 2008, pag. 100)

Competidores Potenciales:

La entrada de competidores potenciales es altamente incidente, debido que la
venta al por menor de productos de consumo esté liderada por Grupo La favorita
que cuenta con un buen posicionamiento en la mente de consumidores. Es
considerado como uno de los lugares predilectos de hogares ecuatorianos para
realizar compras de todo tipo de articulos y bienes. Ademas abarca toda la
participacion de mercado dentro de la actividad econémica G4711.01, siendo la
misma en la que se encuentra la empresa. A pesar de no tener una linea
completa de productos para personas que padecen este problema de salud,
podria emprender proyectos en el futuro y crear una nueva linea que venda este
tipo de bienes. Cuenta con todos los recursos necesarios para convertirse en un
nuevo competidor: liquidez de capital, conocimiento de mercado, adquisicion de
licencias de manera facil, entre otras.
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Por otro lado existen nuevas regulaciones que el gobierno ha implementado en
los ultimos meses como requisito para la venta al por menor de productos
alimenticios. Esto corresponde a la colocacion de etiquetas “semaforo” en los
empaques secundarios de cada bien. Lo realiza con el fin que el consumidor
final observe la cantidad de azucar, grasa y sal que contiene cada alimento. Este
hecho se puede considerar como una barrera de entrada para nuevos
competidores, puesto que la colocacion y la implementacion de las etiquetas
significan gastos adicionales para cualquier entidad comercial. Por otro lado, se
debe mencionar que los certificados INEN de importacion que deben ser
enviados desde origen previo la nacionalizacidén de los productos, asi como las
buenas practicas de manufactura pueden ser considerados como impedimentos
al ingreso de nuevas empresas a este sector industrial, ya que esto genera
gastos extras, mayor papeleo y dificultad de obtencién de certificados para los
importadores.

En conclusion la entrada de nuevos competidores a la industria se puede
considerar dificultosa por las constantes regulaciones del mercado como son las
barreras al comercio exterior que el gobierno ha implementado en los ultimos
periodos. Tanto arancelarias como no arancelarias. El nivel de inversién
requerida también puede ser considerada como una barrera a nuevos
competidores, al tratarse de productos importados los aranceles representan una
baja considerable en la rentabilidad.

Productos Sustitutos:

Esta variable es bajamente incidente, los productos que se comercializaran no
cuentan con gran variedad de productos sustitutos en el mercado. Los productos
naturales podrian estar inmersos en este punto, ya que por sus propiedades
fisicas son libres de quimicos y no alteran la salud de los consumidores. Sin
embargo solo son utilizables para un cierto tipo de alergia, dejando a los demas
pacientes sin otra posibilidad o alternativa de consumo y no solventarian la

misma necesidad que los productos para alérgicos. Por otro lado la sensibilidad



28

a los precios no nos afectaria en ningun punto, puesto que si el precio de los
productos naturales u organicos disminuye, los alérgicos seguiran adquiriendo la
misma o mayor cantidad de productos de la nueva empresa, puesto que seran
indiferentes al precio, al no tener productos sustitutos para sus alergias.

Poder de Negociacion con Clientes:

El poder de negociacidén con clientes es bajo y no sera una variable altamente
incidente. Los consumidores no tienen mas opciones de eleccién que los
productos que se venderan en el nuevo negocio, puesto que no existe
competencia directa y otros lugares que les ofrezcan un servicio especializado.
La mayoria de compradores seran alérgicos o en algunos casos familiares que
tengan alguna persona en casa con este tipo de condicion de salud, entre ellos
podrian estar nifios y adolescentes, y nuestros clientes potenciales serian sus

padres o representantes.

Otro punto a favor es que al ser una tienda que vende al detal, la empresa estara
en contacto directo con el consumidor final, y no a través de distribuidores o
intermediarios. Por esta razén el control de precios y todo lo relacionado al
manejo del producto se realizara internamente y con los mejores estandares de
calidad. La sensibilidad al precio es indiferente, por ende el poder de compra es

bajo.

Poder de Negociacién con Proveedores:

Todos los proveedores de la empresa son internacionales, seran especialmente
originarios de Espafa y Argentina. Al ser productos importados, escasos y no
muy conocidos, el poder de negociaciéon sera controlado por ellos, asi también
por tratarse de una empresa pequefia que se encuentra incursionando en
compras internacionales, y no cuenta con experiencia o grado de madurez. Al
no existir proveedores nacionales de este tipo de productos, el abastecimiento

de los mismos puede ser algo dificultoso, se tendrd que negociar
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adecuadamente todos los acuerdos y las politicas de compra como precios, dias
de crédito, calidad de los productos, tiempos de entrega, y capacidad de
produccién para obtener los mejores beneficios. En el corto plazo no se podra
gozar de economias de escala que reduzcan el costo de produccién y optar por
compas en grandes volumenes, sin embargo a medida que se logre percibir la
aceptacion de los productos en los consumidores alérgicos se podra incrementar
los requerimientos de compra en cantidades mayores a las habituales. Uno de
los objetivos principales sera obtener la mejor relaciéon con los fabricantes
internacionales, para crear alianzas estratégicas en el largo plazo y crear un

ganar-ganar para las dos partes involucradas.

Los proveedores de las empresas competidoras que venden algunos de los
productos para alérgicos son distribuidoras/importadoras que compran en el
exterior, no existe actualmente produccidén nacional de este tipo de articulos. La

principal empresa distribuidora es Dibeal Cia. Ltda.

Rivalidad de Competidores (Actuales):

El nuevo proyecto se encuentra dentro de la industria de retail, a esta se le puede
definir como concentrada. Existen muy pocas empresas dedicadas a esta
actividad y la que tiene la mayor proporcién de mercado es Corporacién Favorita
que tiene las marcas: Supermaxi y Megamaxi, Por otro lado también se
encuentra Corporacién el Rosado, y las corporaciones farmacéuticas como:
Fybeca, Pharmacys y Medicity. El distribuidor principal que abastece a estas
Unidades de Negocio es una empresa importadora llamada Dibeal Cia. Ltda.
Solamente lo hace dentro de la categoria de Alimentos Saludables, como
galletas y pastas sin gluten. Sus importaciones provienen de Espana, que sera
el mismo lugar de origen de la mercaderia de la empresa en creacioén. A pesar
de la gran cantidad de empresas que venden al detal, y la alta participacién en
ventas que tienen en todos sus productos para alérgicos y no alérgicos, no son
concentrados ni especializados en un solo segmento. Las perchas que

contienen los productos para alérgicos son cortas y no estan bien abastecidas.
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En promedio la demanda en unidades de alimentos sin gluten en empresas
competidoras como Fybeca y Supermaxi es de 74 al mes, se caracterizan por
tener una rotacion media pero alta rentabilidad. El distribuidor repone a los
puntos de venta cada 4 dias. Sin embargo no realizan promociones,
impulsaciones de estos productos, o campafas publicitarias agresivas que
perjudiquen la competencia con el nuevo proyecto. Los consumidores alérgicos
no son su mercado meta ni la satisfaccion de sus necesidades son sus
prioridades. En el corto plazo el posible aparecimiento de una guerra de precios
o de rivalidad tendria un control medio por no tener competencia directa. Es
atractiva la industria y el mercado, puesto que mientras menos competencia

exista, la rentabilidad sera mucho mayor.

2.2 La Compaiiiay el Concepto de Negocio

2.2.1La idea y el modelo de negocio

AlerVida, sera la primera empresa comercializadora en Quito que se encargara
de la problematica de las alergias dérmicas, respiratorias y alimenticias que
afectan y cambian el rumbo de vida de las personas que las padecen.
Actualmente se ha podido evidenciar el aumento de personas que son
consideradas alérgicas, esta enfermedad puede aparecer en cualquier etapa de
la vida de los seremos humanos, desde la nifiez hasta la vejez. Si bien es cierto
existen medicamentos que combaten varios tipos de alergias, estos no son
considerados sustitutos de consumo o articulos que ayuden hacer la vida mas
facil de este tipo especifico de consumidores. AlerVida busca satisfacer y
solventar estas necesidades detectadas y se preocupa por el bienestar de un
grupo muy desatendido en la actualidad. Dentro de esta tienda especializada,
los clientes encontraran varias lineas de productos que seran divididos en
secciones por tipo de alergia. Se podra encontrar seccidn alimenticia, dentro de
la cual estara incluida una percha de bebidas. También se contara con una
seccién de articulos para alergias respiratorias, incluyendo instructivos vy

direccionamiento del uso de estos aparatos para minimizar los sintomas
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causados por agentes alérgenos. Por ultimo estara la seccién dermatoldgica,
incluird productos sin quimicos que no ocasionaran molestias o problemas en la
piel de los consumidores y tendran un mejor estilo de vida. Adicional se
estableceran alianzas con centros para alérgicos especializados y alerg6logos
que puedan ofrecer una buena orientacion a estos consumidores y los
mantengan informados de los nuevos avances meédicos en el campo de las
alergias. También se implementara un foro en nuestra pagina Web, en el cual
se compartiran experiencias entre consumidores e informacién importante sobre

estos temas.
2.2.2 Estructura legal de la empresa

AlerVida se constituira bajo un esquema de responsabilidad limitada, es decir
sera contraida entre tres socios que responderan Unicamente por el monto de
sus aportaciones individuales. Se usara una denominacioén objetiva o razén
social. El capital y las cuotas de participacion de cada uno de los socios no seran
de libre negociacion. El capital minimo requerido para la constitucion de este
tipo de sociedad es de $400. Esta compaiia sera inscrita tomando en cuenta
todos los lineamientos y requisitos solicitados por la Superintendencia de
compahias. El domicilio fiscal que se escogera para su constitucién es en la Av.
América y Naciones Unidas. El nombre de los socios seran Nicolds Coba y
Ramiro Coba.

2.2.3Misidn, Vision, Objetivos

MISION: Somos una empresa comercializadora de productos para alérgicos,
certificados con estandares de calidad internacionales. Destinados a personas
que padecen alergias dérmicas, respiratorias y alimenticias en la ciudad de
Quito. Con el fin de brindar un mejor estilo de vida y contribuir a la conservacion
de la salud en nifios, adolescentes y adultos.
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VISION: Seguir siendo la empresa lider en un periodo de 5 afios en la venta de
productos para personas con problemas de alergias dérmicas, respiratorias y
alimenticias. A través de la importacion de nuevos y mejores productos que
sigan ofreciendo un mejor estilo de vida a los principales y potenciales

consumidores.
OBJETIVOS:

Corto plazo:

Ser la primera empresa reconocida por la venta de productos para alérgicos
de excelente calidad y diversidad en la ciudad de Quito.

e Obtener el certificado de conformidad del producto previo a la primera
importacién para garantizar estdndares de calidad internacional en los

productos de AlerVida.

e Crear tres alianzas estratégicas con los proveedores internacionales, para
obtener las garantias necesarias de compra y entrega a lo largo del proceso

de importacién en los dos primeros anos.

e Brindar un servicio personalizado a los consumidores para generar una

experiencia inigualable en atencién al cliente.

Mediano Plazo:

e Crear estrategias de fidelizacion con los clientes y ampliar el nimero de los

mismos, con el fin de aumentar las ventas de la empresa.

e Comercializar continuamente nuevos productos para alérgicos y mantener
de esta manera a los consumidores informados de lo ultimo para alérgicos

en el mercado internacional.
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e Obtener mejores acuerdos con los fabricantes internacionales en

volumenes de compra, asi como la relacién con los precios y el crédito de

pago.

Largo Plazo:

e Realizar estrategias de fidelizacién con los consumidores para llegar a ser

considerados como favoritos en la mente de los mismos.

e Aumentar el margen de utilidades de la empresa, aumentando las ventas
en un 20% anual.

2.3 El Producto

AlerVida contara con una amplia gama de productos que estaran clasificados en
tres secciones principales: Alimentos y Bebidas, Articulos del Hogar y Productos
dermatoldgicos. Los consumidores tendran muchas alternativas de eleccion de

productos.

El estilo y la decoracion de la tienda especializada en alérgicos seran con colores
neutros como verde, azul y blanco, contara con publicidad oportuna para hacerle
la vida mas facil a los consumidores, lema con el cual se promocionara la nueva
compania. Se profundizar4d en la administracion de las relaciones con el
comprador. La atencién al cliente sera personalizada y se optara para que el
consumidor viva una experiencia inigualable durante su compra. Puesto que,
adicional al producto que adquirira, estara siempre informado de todo lo
relacionado a esta problematica por especialistas en temas de alergias y, asi
como de los nuevos avances médicos-tecnoldgicos. Se ofrecera un servicio de
consultoria sin cargos adicionales en el precio final de los productos. Ademas
en la pagina Web de la empresa se creara un blog en el que la gente que pasa
por este tipo de problema de salud pueda contar sus experiencias y sientan que
existe una empresa que le preocupa su estado de salud y quiere generar nuevas
oportunidades de consumo.
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Los productos pueden catalogarse como bienes de consumo diario, sobretodo
en lalinea alimenticia y de bebidas. A pesar de ser considerados de especialidad
por sus ingredientes y por la contribucién que generan a la salud. La toma de
decisiébn de compra por los usuarios sera rutinaria, los mismos no pueden
cambiar su dieta alimenticia ni consumir productos comunes y corrientes que se

vendan en el mercado en general.

e Alimentos y Bebidas:

Esta seccidn sera una de las principales de la tienda especializada por su
tamano y la variedad de productos que se venderan. Se tendra
subsecciones como: Galletas, Pan y Harinas; Chocolates, Postres vy
Snacks, y por ultimo Las Bebidas. En cada uno de los alimentos existira la
sintomatologia alérgica para que el usuario final esté al tanto de los
ingredientes con los que fueron elaborados los productos que se exhibiran
en perchas. La etiqueta a utilizarse sera la siguiente:

ALPESEADO KOSHER w
icio S gy £y
m M VEGETARIAND

Figura 10. Sintomatologia alérgica
Tomado de (Alervita, s.f.)

Adicional en cada uno de los envases secundarios se colocaran las
etiquetas semaforo, las cuales constituyen un requisito obligatorio para la
mayoria de alimentos y bebidas que se venden en el pais por decreto del
gobierno. Se cumplira con todas las normativas para consolidarse como
una empresa que se preocupa por el bienestar del consumidor como la
obtencién de certificados de proveedores extranjeros.



Los principales productos seran los siguientes:
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Figura 11. Productos alimenticios
Tomado de (Alervita, s.f.)
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e Articulos del Hogar:

Dentro de esta seccién se exhibiran productos de uso en el hogar y que
seran Utiles para la minimizacion de sintomas alérgicos, cuando las

personas estan en contacto con el polvo, el polen, los acaros, etc.

Entre estos articulos se tendra: Purificadores de aire; fundas, edredones,
cobijas, colchones y almohadas anti acaros en distintas presentaciones y
disefios; mascarillas antialérgicas; antialérgicos para perros, gatos y
animales. Cada uno de estos articulos contard con un instructivo de
direccionamiento para el usuario final de condiciones de uso. Ademas
tendran certificacién y fichas técnicas para validar su autenticidad y calidad.
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Figura 12. Articulos del Hogar
Tomado de (Alervita, s.f.)

¢ Productos Dermatolégicos:

Esta sera la ultima seccion de la tienda para alérgicos. En esta area se
ofreceran productos cosméticos en su mayoria y de aseo personal que
sean elaborados sin quimicos y con componentes naturales que no
produzcan alergias en la piel de las personas mas sensibles. Cada uno de
los articulos dermatolégicos contardn con las certificaciones necesarias
para garantizar estandares internacionales de calidad. Se tomara en
cuenta todos los requisitos de etiquetado y rotulado que el Estado
Ecuatoriano solicite para el ingreso de este tipo de mercaderia al pais.
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Figura 13. Producto Cosmetoldgico
Tomado de (Alervita, s.f.)

2.4 Estrategia del ingreso al mercado y crecimiento

La estrategia de ingreso al mercado sera de caracter intensiva, se utilizara el
desarrollo de mercado, puesto que se estara ingresando en una nueva zona
geografica, atacando un segmento totalmente desatendido. La ventaja
competitiva inicial que tendra la compania en el lanzamiento de productos es ser
la Unica tienda especializada en bienes para personas alérgicas. Las
caracteristicas de los productos seran unicas, y proporcionaran beneficios que
ninguna otra empresa otorga a los consumidores alérgicos. Ademas contard con
un servicio especializado, puesto que dispondra de consultorias y alianzas
estratégicas con centros y galenos especialistas en el tratamiento de las alergias,
con el objetivo de brindar al consumidor informacion necesaria sobre su

condicion y garantizarles una mejor calidad de vida a través de los productos.

Los planes de expansién de la comparia en 5 afios seran abrir 5 sucursales, es
decir se abrira 1 por ano. La primera y segunda estaran ubicadas en los
principales centros comerciales de la ciudad de Quito, se buscard realizarla a
través de un préstamo bancario. La tercera sera abierta en el valle de Cumbaya
y en el dltimo ano se lanzard un proyecto para la apertura de una tienda
especializada en consumidores alérgicos para la ciudad de Guayaquil. A largo
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plazo también se podra vender la idea como un franquiciado y asi posicionarse
en nuevos mercados. El sustento de este crecimiento tiene que ver con las
caracteristicas de la industria en la que se encuentra el nuevo proyecto, es
considerada una industria dinamica con tendencia evolutiva favorable para los

préximos 5 afnos.

Adicional a la clave de expansion y conquista de nuevos mercados también
incluira la innovacion constante de productos y la calidad del servicio al cliente,
asi se lograra bloquear el acceso de nuevas empresas competidoras, logrando

mantener la estrategia de diferenciacion como generadora de valor.



2.5 Analisis FODA

Tabla 4. Cruce Estratégico FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Segmento desatendido actualmente, ya que no
existen productos en el mercado que ayuden a

mejorar la calidad de vida de las personas alérgicas

Un mercado emergente sin gran competencia

Un amplio nimero de consumidores de estos
productos

Una gran variedad de productos para poner en el
mercado

Los productos al ser de consumo diario tendran una
gran acogida

La mayoria de las personas que pertenecen al
mercado objetivo estan dispuestas a pagar un
precio més alto

La mejor forma de llegar a los consumidores es a
través de redes sociales, que no implican altos
costos.

Servicio extra de consultoria

Productos que mejoran la calidad de vida de los

consumidores

Por su actividad comercial la empresa se encuentra
inmersa en una actividad econémica, de la cual
también son parte empresas muy maduras vy
grandes como Supermaxi.

Posibles competidores potenciales: Supermaxi.

La falta de conocimiento de los consumidores sobre
este tipo de productos

La falta de recursos internos del pais para la
fabricacion de estos productos

La necesidad de importar la mayoria de productos

Proveedores localizados en el extranjero.

Algunos clientes alérgicos consumen productos

organicos

6€



OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Incremento del indice de personas que padecen
alergias actualmente

El pais actualmente goza de estabilidad politica, ya
que una misma persona ha sido el mandatario por
varios afnos.

inflacion es relativamente

indice de bajo,

comparado con el de otros paises.

Comercializar productos para personas alérgicas,
ya que actualmente el indice de ellos ha aumentado
O1,F1

Al ser un mercado desatendido, la empresa
incursionarda en una industria que se esta
fortaleciendo constantemente, es muy importante
para obtener mayor participacion de mercado O4,

F2

La mayoria de los productos que formaran parte de
la empresa seran importados, pero ahora a través
del sistema ECUAPASS, el

minorizarse ya que todos los trdmites seran

lead time puede

computarizados O5, D5

La industria G, en la que se encuentra la empresa
presenta constantes crecimientos econémicos, y su
porcentaje es el cuarto mas alto dentro del total de
industrias.

Los cambios internos realizados en la estructura de
la Aduana (ECUAPASS), ha generado agilidad
durante los procesos de importacién.

El salario basico de los ecuatorianos ha

incrementado en los Ultimos afos.

Los consumidores estaran dispuestos a pagar un
precio mas alto por los productos, es bueno ya que
los salarios en el Ecuador estan incrementando con
respecto a otros afnos 06, F6

El indice de inflacion es estable, por lo que los
precios de los productos no variardn en gran
la demanda

proporcion, no disminuira por

incremento de precios O3,F6

Los proveedores estan localizados en el extranjero,
pero el pais tiene una mejor representacién
internacional por su estabilidad en gobiernos, los
provedores se sentiran mas seguros de hacer

negocios con la empresa en creacion. 02, D6

oy



AMENAZAS

ESTRATEGIA FA

ESTRATEGIA DA

Incremento constante de aranceles para los

productos importados.

Bajo indice de inversion extranjera
Existe mucho control gubernamental hacia las

empresas privadas.

El riesgo pais es muy alto, no existe buen clima de

negocios externo.

No existe seguridad juridica para las inversiones en
el pais.

El nivel tecnoldgico es poco desarrollado.

El pais no posee acuerdos comerciales con paises
extranjeros.

Nuevas barreras técnicas al comercio, como
etiquetas que deberan ser colocadas en alimentos

importados.

Los costos de importacion son elevados, sin
embargo La mejor forma de promocion es a través
de redes sociales que no implican un alto gasto para
la empresa. A1, F7

Las barreras técnicas al comercio como etiquetado
implicaran un costo extra, pero los consumidores si
estaran dispuestos a pagar un precio elevado por
productos que mejoren su calidad de vida. A8,F9

Dar a conocer a los consumidores la opcién nueva
de consumo que se les puede ofrecer a través de
estos productos para evitar que el poco nivel de
desarrollo tecnolégico en el pais afecte a la
empresa. D3, A6

Buscar proveedores nacionales que puedan ofrecer
los productos para evitar pagar aranceles tan

elevados por la importacion D1, A6

(87
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Como resultado del cruce estratégico de la matriz FODA, se obtuvieron las

siguientes estrategias principales:

o Comercializar productos para personas alérgicas, puesto que actualmente
el indice de consumidores con estas caracteristicas ha aumentado

considerablemente y no poseen un lugar especializado para su compra.

e La mayoria de los productos que formaran parte de la empresa seran
importados, a través del sistema ECUAPASS el lead time puede
minimizarse ya que todos los tramites previos a la desaduanizacién seran

computarizados, ahorrando tiempo y reduciendo papeleo.

e Las barreras técnicas al comercio como etiquetado de productos y registros
sanitarios implicaran un costo extra, pero los consumidores estaran
dispuestos a pagar un precio elevado por productos que mejoren su calidad
de vida.

¢ Los consumidores también estaran dispuestos a pagar un precio mas alto
por los productos alternativos para combatir su alergia, gracias al

incremento salarial que el Ecuador ha tenido en los Ultimos afos.
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3 INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

FUENTE DE INFORMACION

Investigacion Cualitativa

Entrevista con Experto:

Datos generales

La entrevista fue realizada a German Lépez, doctor especialista en el tratamiento
de las alergias en la ciudad de Quito, cuenta con mas de 17 afos de experiencia
en este campo de la medicina. Sus conocimientos técnicos seran de gran ayuda
para conocer la factibilidad de la creacion de una tienda detallista especializada
en la comercializacibn de productos para personas que sufran alergias
respiratorias, dérmicas y alimenticias en la ciudad de Quito. Ademas se podra
conocer a profundidad datos reales y cientificos de este problema de salud y las
opciones de consumo con las que cuentan sus pacientes, cuando les han
prohibido consumir alimentos, han cambiado su dieta alimenticia o les han

restringido el contacto con elementos que provocan reacciones alérgicas.
Metodologia
e Se realizé una pequena introduccién del tema, el modelo de negocio y los
principales productos, asi también como una explicacién del proceso y el

orden cronoldgico que se seguird durante la entrevista.

e Se solicitd el consentimiento del doctor para grabar su voz durante la

entrevista.
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Doctor German Lopez.

En primera instancia se realizd una breve explicacion del giro del negocio, las
caracteristicas de los productos principales por linea de negocio y los servicios
extras de consultoria con alergbélogos especializados. Posterior se empezé la
entrevista con una serie de preguntas técnicas sobre el padecimiento de las

alergias y opciones de consumo con la que cuentan los pacientes.

Mientras transcurria la entrevista con el experto se pudo constatar que el
padecimiento de las alergias ha incrementado en gran proporcién durante los
ultimos afnos. A su consultorio llegan cada dia un mayor nimero de personas de
diferentes edades con cuadros clinicos preocupantes que terminan

diagnosticandose como alergia a algin componente o agente.

La mayoria de pacientes que recibe en su consultorio son nifios y adolescentes,
y no es extrafno corroborar que cada vez aumenta el indice de seres humanos
gue nacen con estos padecimientos versus los que adquieren estos problemas
en el transcurso de su vida. Nos comentaba que esta enfermedad se basa en
una reaccién del cuerpo humano cuando este entra en contacto con sustancias
extranas, que dentro del area técnica son conocidas como alérgenos. Esto
puede ocurrir por diversos motivos, como el contacto de la piel con quimicos o
productos altamente contaminantes; por inhalaciones de agentes externos como
el polvo, polen, etc.; por la ingestién de alimentos que el cuerpo humano rechaza;
entre otros. El doctor acotaba durante la entrevista que va a depender mucho
del tipo de alergia que el paciente presente, asi como los resultados que aborden
los examenes para el tratamiento respectivo y las prohibiciones o limitaciones a
la que los pacientes deban acostumbrase. Por ejemplo si tienen alergia al polvo,
o los acaros, las personas deben estar alejadas todo el tiempo de estos agentes
externos, para asi evitar los sintomas molestos que estos generan y producen
en el cuerpo humano. De igual manera el Doctor puede prohibir el consumo de
ciertos alimentos, entre ellos se pueden encontrar frutas, chocolates, mariscos,
colorantes, comidas con altos niveles de preservantes, comidas que contengan

gluten, leche, nueces, entre otros.
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Por otro lado, el experto en el tema nos comentaba que no existe actualmente
en el mercado ecuatoriano un lugar al que la gente pueda acudir o él pueda
recomendar a sus pacientes para que adquieran productos alternativos que les
han sido prohibidos por su padecimiento, o productos que les ayuden a minimizar
sus sintomas y les permitan mejorar su condicion de salud. Nos comentaba que
seria muy buena y oportuna la existencia de un lugar asi en Quito, ya que desde
el punto de vista médico, la gente es privada de realizar muchas actividades por
este tipo de problema y seria muy importante mejorar la calidad de vida de los
pacientes a través del acceso a estos productos.

Cuando se le comentaba sobre el servicio de consultoria que ofrecera la
empresa a sus clientes para que los mismos se encuentren siempre informados
sobre estos temas, expuso que seria una idea muy buena y de gran ayuda para
los pacientes, €l ha podido verificar durante toda su carrera que los pacientes
alérgicos son muy vulnerables y sensibles. Puesto que a pesar de ser una
enfermedad tratable y no requerir tratamientos dolorosos, los sintomas son muy
molestos y producen cambios repentinos en el estilo de vida de una persona,
especialmente en los nifos. A los que les ha tenido que prohibir tener una nifiez
normal y han tenido que aprender desde edades muy tempranas a limitar sus
posibilidades de consumo y evitar lugares y agentes externos que les provoquen
reacciones alérgicas. Asi también puede ser que su rendimiento escolar se vea
muy afectado, puesto que los trastornos nocturnos del suefio (muy comunes en
pacientes alérgicos), provocan poca capacidad de concentracion en el periodo

escolar.

Después de analizar toda la informacién otorgada y tener conocimientos
cientificos de las alergias, se puede concluir que es una enfermedad que limita
a las personas a realizar muchas cosas durante el transcurso de su vida, sus
alteraciones no solo son fisicas, sino también de caracter emocional vy
sicolégicas. Lamentablemente no cuentan con una opcidén para continuar con
su vida normal y no dejar de realizar actividades o de consumir cosas o productos

a los que estaban acostumbrados. Por ejemplo una persona que es alérgica al
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gluten y no puede consumir ningun tipo de productos que estén elaborados a
base de este componente, se privara de alimentarse de muchas cosas. A través
de la creacion de esta tienda al detalle, se les brindara acceso a productos
similares, que no contengan gluten pero que tengan el mismo sabor y de los
cudles se puedan elaborar otros y mas productos pero sin poner en peligro su
vida.

Grupos focales

Para completar la investigacién de mercados, se realizé como método cualitativo
2 focusgroup a 8 personas entre 20 y 50 anos de edad, que cumplian con las
caracteristicas de nuestro mercado objetivo, y a padres de familia con hijos de 1
a 18 afos de edad. Eltener una opinion y critica por parte de nuestros posibles
clientes, nos ayudara a analizar cuales son las cualidades que esperan de
nuestros productos, cuales son sus principales necesidades frente a su
padecimiento alérgico o el de algun integrante de su familia. De esta manera se
podra reducir el riesgo de fracaso y escoger las estrategias adecuadas para los

segmentos respectivos.

3.1 DATOS DEL FOCUS GROUP

FECHA: 18 de Noviembre del 2014/19 de Noviembre del 2014

LUGAR: Urb. 6 de Diciembre, calle El Belén N4-213

TAMANO DEL GRUPO: 8 personas.

EDAD PROMEDIO: 30 arios /35 afios

PERFIL DE ENTREVISTADOS: Acudieron al Focus Group hombres y mujeres

entre 25 y 50 anos de edad, que pertenecen a un nivel socioeconémico alto,

padecen algun tipo de alergia o algin miembro de su familia.
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¢Cuales son las alergias que padecen en este momento y como ha afectado
su calidad de vida/ calidad de vida de sus hijos?

e “Tengo alergia al polvo, al sol, los protectores solares me causan dermatitis.
Me ha afectado mucho a mi profesion, soy entrenador de futbol y debo

pasar en el sol mucho tiempo y mi piel se ve muy afectada”.

e “Me detectaron con alergia al gluten, al frio, al jabén con el PH muy alto y
sobre todo a los &caros y al polvo. Es fastidioso limitarme en las comidas,
el gluten es la base de otros alimentos: galletas, pan, pastas lo que a todos

nos gusta’.

¢ “No puedo servirme alimentos que tengan leche. Me eximo de comerlos, y

me gustaria volver a probarlos nuevamente”.

e “Padezco alergia a los quimicos como los lavaplatos y jabones, y también
a los acaros. Me he limitado mucho con los productos de limpieza, pero
por mi trabajo es perjudicial porque los empleadores no tiene

consideracion”.

e “Tengo mucha alergia al polvo y al gluten. Si como me comienzo a hinchar
y no puedo ni hablar. Tengo que estar muy pendiente de las sabanas y

cortinas”.

e “Tengo alergia al frio y calor, yo solia ser deportista pero como estaba en
contacto con el calor tenia ataques de alergia. También a las hierbay a las
flores, me da una fuerte reaccidn alérgica y empiezo a hincharme y me ha

ocasionado que vaya al hospital en varias ocasiones”.
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¢Cuales son sus requerimientos y necesidades como pacientes y
consumidores con problemas alérgicos? ¢Qué desearian que el mercado

les ofrezca?

¢ “No tenemos un lugar seguro en donde comprar, quisiera tener un lugar en
donde comprar cosas que me ayuden a no tener granitos y que pueda

consumir alimentos que no tengan gluten”.

e “Me sentiria muy bien de poder consumir las cosas como lo hacia
anteriormente en una tienda de productos, pero desconocemos los lugares,
no sabemos dénde comprar”.

e “Tener un lugar garantizado para sentirse seguro de comprar”.

e “Quisiera tener una opcion de volver a tomar o comer productos que sean

hechos con leche que tengan certificaciéon”.

e “Me gustaria que haya un lugar donde uno pueda adquirir productos que
no tengan componentes que causan dafnos a la piel y también que haya
informacion por parte de las personas que trabajan en estos sitios para que
nos puedan guiar”.

¢ “Que haya mayor diversidad de productos hay muy pocos en el mercado”.

e “Un solo lugar en donde podamos encontrar diferentes productos para
alérgicos”.

¢Cual ha sido los productos que han consumido alternativos? ¢Qué
piensan de los productos organicos o naturales?

e “He probado productos organicos pero es dificil encontrar un lugar”
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e “Me gusta consumir productos organicos pero igual no hay mucha
variedad”.

e “Para mi problema del gluten no he encontrado nada en productos

organicos”.

¢ “No he tenido las opciones para decir esto me va a servir para combatir mi

alergia”.

Primeramente se les dio una introduccién a los consumidores y posibles clientes
de la idea de negocio a realizarse, y asi medir la viabilidad del mismo. A partir
de una serie de preguntas con respecto a las caracteristicas del negocio y la
presentacion fisica de un producto alternativo de consumo para alérgicos se

conocera sus requerimientos, pensamientos y opiniones.

Las primeras preguntas tratadas durante el focusgroup fueron para conocer cual
es el tipo de alergia que padecen y cuales son los sintomas que se les presenta
cuando estan en contacto con estos agentes alérgenos. Se pudo constatar que
existen diversos tipos de alergia en los pacientes, y que puede padecer mas de
un tipo de alergia una misma persona. También se determind cudles son sus
emociones, como se sienten al atravesar por problemas de esta indole. En la
mayoria de los casos, se pudo notar que sus vidas no son normales, los
limitantes que tienen dia a dia hacen que no lleven un buen estilo de vida y que
sus actividades diarias se paralicen por su lamentable condiciéon de salud,
afectando en el campo laboral o escolar. Por ejemplo una persona participante
de nuestro focus group es entrenador de futbol y debia estar todo el tiempo en
el sol por la clase de trabajo que realiza, su piel se irritaba y comenzaba a sentir
una serie de molestias, debido al calor excesivo producido por el sol. Adicional
padecia de dermatitis, causada por los componentes quimicos de los protectores

solares.
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La idea de negocio a realizarse fue muy aceptada por los participantes del focus
group, ya que constituyen un segmento desatendido y no encuentran en el
mercado quitefio diversidad de productos que puedan utilizar para mitigar los
molestosos sintomas de un ataque alérgico. La creacion de esta empresa les
proporcionara una nueva esperanza de llevar un nivel de vida casi igual al de
una persona que no tenga estos problemas de salud. El lema de la empresa

sera siempre hacerles una vida mucho mas facil a los consumidores.

Sin embargo es importante recalcar que al preguntarles sobre los productos
organicos, se enfocaban mucho en su precio. Consideraban a estos productos
caros y la satisfaccion y el valor que les proporcionaba no eran lo suficientemente
buenos, como para estar dispuestos a pagar un precio mas alto. Se debera
tomar en cuenta esta opinion para recalcar el valor que tienen estos productos
para alérgicos en la vida de los seres humanos y que estén dispuestos a pagar
un precio mas alto por la satisfaccion y la experiencia que les proporcionara
consumir dichos productos.

Otro punto importante es que las personas alérgicas son seres muy vulnerables,
son consumidores diferentes ya que la necesidad que se cubrira no recaera
sobre sus gustos y preferencias, tendra una inclinacién hacia el cuidado de su
salud y el poder llevar una vida mejor. El servicio extra de consultoria fue muy
aclamada por los participantes, puesto que podran acceder a consultas con
profesionales calificados, como los alergdlogos y constituirse en una guia del tipo

de productos que deberian consumir y las precauciones que deberan tomar.
INFORMES ENCUESTAS:
El modelo de encuesta que se realizé a 100 personas con problemas de alergias,

estd compuesta de 15 preguntas principales que buscan medir datos

cuantitativos.
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FORMATO ENCUESTA

ENCUESTA DE LA CREACION DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA
DE PRODUCTOS PARA PERSONAS QUE PADECEN ALERGIAS
RESPIRATORIAS, DERMICAS Y ALIMENTICIAS.

Reciba un cordial saludo. Soy estudiante de la carrera de Negocios
Internacionales de la Universidad de las Américas y estoy realizando un estudio
de factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de productos
para personas que sufran alergias respiratorias, dérmicas y alimenticias en la
ciudad de Quito. Su colaboracion en esta encuesta sera de gran ayuda. Toda

la informacion obtenida sera de caracter confidencial.

Nombre: Teléfono:
Correo: Edad:

1. ¢ Padece usted algun tipo de alergia como: respiratoria, dérmica, alimenticia,
entre otras, o0 alguna persona de su familia?

Yo Hijos Otros

2. ;Ha escuchado ultimamente sobre el incremento de las personas que

padecen alergias en nuestro pais?

Nada Algo Mucho

3. ¢ Qué tipo de alergia padece usted o la persona de su familia?

Respiratoria Dérmica Alimenticia

4. ;Desde cuando padece problemas alérgicos?.

Nacimiento  Nifez__ Adolescencia__ Edad Adulta
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5. ¢ Esta recibiendo algun tipo de tratamiento para combatir su alergia?

Si No

6. Después de tomar su medicamento o someterse a su tratamiento, ¢puede

estar en contacto con los agentes que le provocan alergia?

Si No

7. ¢ Le han prohibido comer algun tipo de alimento o el doctor le ha cambiado su

dieta alimenticia.
Si No

8. ¢Qué tipo de productos sustitutos ha consumido para no cambiar su estilo de
vida?

Productos Naturales Productos Organicos __~ Ninguno

9. ;Cada cuanto consume este tipo de productos?

Diariamente Semanalmente Mensualmente

10.¢,Ha conseguido facilmente en el mercado ecuatoriano productos alternativos
alimenticios o de uso personal que le hayan sido prohibidos por su condicién?

Si Muy Poco No

11.¢ En qué lugares ha encontrado productos para alérgicos?

Supermercados Farmacias Tiendas
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12.¢ Estaria dispuesto a consumir productos para alérgicos que le han sido
prohibidos por su condicion o que le ayuden a controlar sus problemas
alérgicos?

Si No

13.¢ En qué lugares le gustaria adquirir estos productos?
Supermercados Tiendas al detalle

14.; Estaria dispuesto a pagar un precio alto por estos productos que le ayudan
a tener una vida normal?

Si No

15.¢ A través de qué medios le gustaria conocer acerca de los articulos y
productos para alérgicos?

Television y radio
Afiches y volantes
Redes sociales
Pagina Web

Vallas publicitarias

iMuchas Gracias por su colaboracién!
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Los resultados obtenidos después de realizar la encuesta, fueron los siguientes:

1. ¢ Padece usted algun tipo de alergia como: respiratoria, dérmica,
alimenticia, entre otras, o alguna persona de su familia?

60

40

Frecuencia

207

0 T T T
¥o hijos ctros

Figura 14. ¢Padece usted algun tipo de alergia como: respiratoria,
dérmica, alimenticia o alguna persona de su familia?

Segun los datos, se puede concluir que aproximadamente 60 personas de las
100 encuestadas respondieron que eran los que padecian algun tipo de
alergia, unas 25 personas respondieron que sus hijos entre 1 afio y 18 anos
de edad padecian algun tipo de alergia. A través de estas respuestas,
podemos ordenar informacion, clasificarla y analizarla dependiendo del
segmento al que pertenezca el encuestado (personas alérgicas entre 25 y 60
anos de edad) u (hogares con hijos entre 1 y 18 anos de edad), puesto que la

empresa apuntara a dos mercados objetivos.
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2. ¢Ha escuchado ultimamente sobre el incremento de las personas que

padecen alergias en nuestro pais?

50

407

307

Frecuencia

204

NA:Z)A ALIGO MU(I:HO
Figura 15. ¢Ha escuchado ultimamente acerca del incremento de las

alergias en Ecuador?

Entre las 100 personas encuestadas se pudo concluir que el mayor porcentaje
de ellas ha escuchado algo sobre el incremento de las alergias, en segundo
lugar estan las personas que no han escuchado nada sobre el incremento de
las alergias en el pais, y el menor porcentaje fue para las personas que habian

escuchado mucho sobre las alergias.

Esto demuestra que si bien es cierto todas las personas encuestadas padecen
algun tipo de alergia, muy pocas se encuentran enteradas de los indices de
aumento de pacientes con este tipo de problema de salud que acontece al

pais.
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3. ¢Qué tipo de alergia padece usted o la persona de su familia?

50

407

307

Frecuencia

20

respirlatoria derllnica alime:'lticia
Figura 16. ¢Qué tipo de alergia padece usted o la persona de su
familia?

Segun las encuestas realizadas, se pudo observar que la mayor parte de
personas sufren de alergias alimenticias, el segundo grupo corresponde a las
personas que padecen alergias respiratorias como por ejemplo al polvo o
polen, y como tercer porcentaje tenemos a las personas que sufren alergias
dérmicas. Estos resultados son muy importantes para la empresa en
creacién, puesto que una de sus lineas mas fuertes de productos seran los
alimenticios/bebidas y es de la que se espera tener mayor margen de utilidad

por tratarse de bienes rutinarios.
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4. ¢ Desde cuando padece problemas alérgicos?

607

507

40

309

Frecuencia
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MNACIMIENTO MIMEZ EDAD ADULTA

Figura 17. ¢Desde cuando padece problemas de alergia?

Segun se puede observar por evidencia de los encuestados, la mayoria de
han sufrido problemas alérgicos desde su nifiez/adolescencia, es en esta
etapa en donde la alergias se desarrollan de una manera mas comun en las
personas. Como segundo y tercer lugar tenemos que las alergias han
aparecido en la vida de las personas durante la edad adulta o algunas han
nacido con problemas alérgicos. Esta informacion es importante para poder
conocer al mercado objetivo de mejor manera, atender sus necesidades
oportunamente y emprender estrategias que vayan acorde a cada una de las

etapas.
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5. ¢ Esta recibiendo algun tipo de tratamiento para combatir su alergia?

G607

40

Frecuencia

209

Figura 18. ¢Esta recibiendo algun tratamiento para combatir su
alergia?

Segun la evidencia de las encuestas se puede observar que la mayoria de
personas que sufren de alergias no estan recibiendo algun tipo de tratamiento
médico, solamente un pequefio grupo lo recibe. Esto demuestra que las
personas prefieren privarse y dejar de consumir/interactuar con

alimentos/productos que les generen reacciones alérgicas.
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6. Después de tomar su medicamento o someterse a su tratamiento,
¢ipuede estar en contacto con los agentes que le provocan alergia?

G0

50

30

Frecuencia

207
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Figura 19. ¢Después de tomar su medicamento o someterse a su

tratamiento, ¢ puede estar en contacto con los agentes que le provocan

alergia?

Segun la evidencia que se obtuvo de las encuestas, existen personas que
tomando su medicacién no pueden consumir alimentos regularmente o estar
cerca de objetos que provoquen su alergia. Por lo tanto necesitan productos
que estén elaborados especialmente para ellos y que les permita tener una
mejor calidad de vida.
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7. ¢Le han prohibido comer algun tipo de alimento o el doctor le ha

cambiado su dieta alimenticia?

a0

40

307

Frecuencia
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Figura 20. ¢Le han prohibido algun producto o cambiado su dieta
alimenticia?

Se puede observar que a la mayor parte de los encuestados no se les ha
cambiado su dieta alimenticia esto podria deberse a que su alergia no radica
en los alimentos, al contrario otros agentes provocan reacciones alérgicas en

su salud.
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8. ¢Qué tipo de productos sustitutos ha consumido para no cambiar su

estilo de vida?
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Figura 21. ¢Qué tipo de productos sustitutos ha consumido para no

cambiar su estilo de vida?

Los resultados de esta pregunta indican que alrededor de 70 encuestados no
consumen ningun producto sustituto en lugar del producto que les han sido
prohibidos por orden médica. Solamente un 20% compran productos
naturales u organicos. Esta informacion es muy importante para conocer los

gustos y preferencias del mercado obijetivo.
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9. ¢ Cada cuanto consume este tipo de productos?
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Figura 22. ;Cada cuanto consume este tipo de productos?

Los resultados de esta pregunta demuestran que la frecuencia de consumo
que tiene mayor porcentaje es la semanal, seguida de la diaria y por ultimo la
mensual. Al ser los productos alimenticios una de las lineas principales dentro
de la empresa, que los consumidores los adquieran semanalmente es muy
beneficioso, puesto que existira buena rotacién de inventario y 4 veces

comprara un consumidor por mes.
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10.¢Ha conseguido facilmente en el mercado ecuatoriano productos
alternativos alimenticios o de uso personal que le hayan sido prohibidos

por su condiciéon?
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Figura 23. ¢Ha conseguido facilmente en el mercado ecuatoriano
productos alimenticios o de uso personal que le hayan sido
prohibidos?

Segun se observa en los resultados de las encuestas, la mayor parte de las
personas no han podido conseguir en el mercado ecuatoriano productos
alternativos que puedan consumir o comprar a pesar de sus problemas
alérgicos. Este resultado es muy beneficioso para AlerVida, puesto que sera

la primera empresa dedicada exclusivamente a la venta de este tipo de bienes.
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11.¢ En qué lugares ha encontrado productos para alérgicos?
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Figura 24. ;En qué lugares ha encontrado productos para alérgicos?

Segun los datos que arrojaron las encuestas, los consumidores han
encontrado productos para alérgicos en mayor porcentaje en supermercados,
seguido por farmacias y es muy nulo el porcentaje que ha encontrado o
adquirido productos en tiendas, resultando una respuesta muy positiva para
la empresa, por ratificar que no cuenta con competencia directa y no existe en

el mercado una idea de negocio similar.
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12.¢ Estaria dispuesto a consumir productos para alérgicos que le han sido
prohibidos por su condiciéon o que le ayuden a controlar sus problemas

alérgicos?

100

80

60—

Frecuencia

40

207

0 T T
Sl MO

Figura 25. ¢Estaria dispuesto a consumir productos para alérgicos
que le han sido prohibidos por su condicién o que le ayuden a

controlar sus problemas alérgicos?

Segun los datos, se observa que mas del 80% de encuestados, respondieron
que si estarian dispuestos a consumir los productos de AlerVida, esta
respuesta da a la empresa una alerta positiva, recalcando que la idea de
enfocarse en productos para alérgicos es una muy buena opcion y el mercado

va a comprara productos que le proporcionen una mejor calidad de vida.
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13.¢ En qué lugares le gustaria adquirir estos productos?
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Figura 26. ¢En qué lugar le gustaria adquirir estos productos?

Acorde a los datos de las encuestas, la mayor parte de los encuestados
preferirian adquirir estos productos en tiendas al detalle que adquirirlas en
supermercados. Esta informacién es muy valiosa, puesto que gracias a esto
podemos concluir que los consumidores prefieren adquirir los productos en
unatienda al detalle que les brinde un servicio especializado y reciban ademas
asesoria de los productos existentes.
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14.¢ Estaria dispuesto a pagar un precio alto por estos productos que le

ayudan a tener una vida normal?
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Figura 27. ¢Estaria dispuesto a pagar un precio alto por estos
productos?

Segun los resultados obtenidos de los encuestados, se observa que la mayor
parte de ellos estan dispuestos a pagar un precio alto por estos productos que
les ayudaran a tener una mejor calidad de vida. Esta respuesta es muy
importante, porque casi todos los productos para alérgicos se caracterizan por
ser costosos.



68

15.¢ A través de qué medios le gustaria conocer acerca de los articulos y
productos para alérgicos?
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Figura 28. ¢A través de qué medios le gustaria conocer acerca de los
articulos y productos para alérgicos?

Segun los resultados de esta pregunta, se puede concluir que los
consumidores prefieren a las redes sociales como uno de los medios para
recibir informacién sobre los productos y servicios de la nueva empresa. En
segundo lugar se encuentran la radio y la television, dejando en tercer lugar a
los afiches y volantes y por ultimo esta la pagina Web. Se debera emprender
estrategias de comunicacion para promover el uso de la pagina Web, puesto

que la misma tendra informacién y una especie de blog para los clientes.
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Mezclas de Variables y Datos:

Se tomaron algunas de las preguntas mas importantes realizadas en la encuesta,
para mezclarlas entre si y que arrojen informacion importante dentro de la

investigacién de mercados.

Cruce de Variable 1

| A TRAVES DE QUE
25 MEDICS LE
GUSTARIA
CONOCER DE LOS
PRODUCTOS PARA
ALERGICOS

207 B TELEWISION * RADIC
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; |

POLYO GLUTEN  ALIMENTOS POLEN OTROS
QUE TIPO DE ALERGIA PADECE

Figura 29. Cruce estratégico entre dos variables

Al cruzar informacion de las 2 variables: Tipo de alergia y los medios que les
gusta recibir informacién a los consumidores, se obtuvieron los siguientes
resultados:

e Los alérgicos al polvo y polen (Alergias Respiratorias) preferirian recibir

informacion por televisién y radio y redes sociales respectivamente.
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e Los alérgicos al gluten y alimentos en general (Alergias alimenticias)

prefieren recibir informacion a través de redes sociales.

e Los que padecen otro tipo de alergias como las dérmicas, preferirian recibir

informacion a través de la radio y television.

En conclusiéon, para cada linea de producto se podria llegar al consumidor a

través de redes sociales, y también por radio y television. Se tendra en cuenta

esta informacidn investigativa cuando se realice el presupuesto publicitario.

Cruce de Variables 2

204

Recuento
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Figura 30. Cruce estratégico de variables

DESDE
CUANDD
PADECE

FROBLEMAS
DE ALERGIA

B HACIMIENTO
B rNEZ
CEpaD ADULTA

En este segundo cruce se logra la siguiente mezcla de variables: tipo de alergia

que padece y desde cuando padece el tipo de alergia.
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Se obtuvo los siguientes resultados:

e Consumidores con alergias respiratorias (polvo y polen), desarrollan
comunmente este tipo de alergia en la nifiez.

e Quienes son alérgicos al polvo desarrollaron esta alergia en su nifez,
quienes son alérgicos al gluten la desarrollaron en la edad adulta quienes
son alérgicos a los alimentos y el polen lo desarrollaron durante la nifez y
quienes tienen otro tipo de alergia la desarrollaron en su nifiez podemos
concluir que la alergia es una enfermedad que se desarrolla en la mayor
parte durante la nifiez de las personas, es decir los nifnos son los mas
vulnerables a sufrir este tipo de problemas de salud.

Cruce de Variables 3

oo ESTARIA

DISPUESTO
A PAGAR UN
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s
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ESTARIA DISPUESTO A CONSUMIR PRODUCTOQS
ALERGICOS QUE LE HAYAN SIDO PROHIBIDOS POR
SU CONDICION

Figura 31. Cruce estratégico de variables
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En el siguiente cuadro, se mezcld la informacién siguiente: ;Esta la gente
dispuesta a consumir productos alérgicos que le hayan sido prohibidos? y ¢ Estan
dispuestos a pagar un precio alto por estos productos? Se obtuvieron los

siguientes resultados:

e Los que respondieron que estarian dispuestos a consumir estos productos,
también estan dispuestos a adquirirlos en precios altos. Este cruce indica
que las personas que desean comprar los productos para alérgicos

pagaran cualquier precio por el beneficio y valor que les proporcione.

Calculo de la Muestra

Para el célculo del numero de personas que conforman la muestra representativa

se utilizara la siguiente férmula (Galindo, 2006):

N* Z"2 (p*q)
e"2(N-1) + Z"2(p*q)

g=0.5

Total de la muestral (n)= 375,81

Total de la muestra2 (n)= 375,42
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3.2 Mercado relevante y cliente potencial

3.2.1 Mercado objetivo

La empresa en creacién espera llegar y conquistar dos mercados potenciales.

El primer mercado objetivo son hombres y mujeres que habiten en el distrito
metropolitano de Quito, que tengan entre 25 y 60 afnos de edad, pertenecientes
a un estrato social de tipo A y B; clase alta y media alta, y que sufran alergias

respiratorias, dérmicas y alimenticias.

El segundo mercado objetivo son hogares quitefios que tengan hijos entre 1y 18
anos de edad, pertenecientes a un estrato social de tipo Ay B; clase alta y media
alta, y que sus hijos sufran alergias respiratorias, dérmicas y alimenticias.

Este segundo mercado objetivo es también llamado cliente potencial, puesto que
los padres son los que realizaran la compra directamente y el consumidor final
son sus hijos con problemas alérgicos. Cabe recalcar que las estrategias de
marketing seran dirigidas tanto a los nifios y adolescentes alérgicos como a sus
padres para garantizar el proceso de compra y la eleccion final de los productos

de la nueva empresa.

3.2.2Segmentacion de mercado

Segmento de Mercado 1

Segmentacion Geografica:

I. Ciudad: Personas que vivan en la zona urbana del distrito metropolitano
de Quito.

Il. Densidad Poblacional: Todos los habitantes que residan en Quito
2'239.191 (INEC, 2014).
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Segmentacion Demografica:

I. Edad: Rango (25 a 60 afios). (39.2%) (INEC, 2014): 877.762,87.

Il. Género: Hombres y Mujeres.

lll. Nivel Socioeconémico: Hombres y Mujeres de un estrato social tipo A Y

B. (1.9% y 11.2% respectivamente). (INEC, 2014). Sumatoria de los dos

porcentajes: 13.1%: 114.986,94.

Segmentacion Psicografica:

I. Estilo de Vida: Personas que sufran de algun tipo de alergia en la ciudad
de Quito: (15%) (Ministerio de Salud Publica, 2014): 17.248,04

Mercado Objetivo: 17.248,04

Segmento de Mercado 2

Segmentacion Geografica:

I. Ciudad: Personas que vivan en la zona urbana del distrito metropolitano de
Quito.

Il. Densidad Poblacional: Todos los habitantes que residan en Quito 2'239.191
(INEC, 2014).

Segmentacion Demografica:

I. Hogares: Hogares quitefios que tengan hijos entre 1 y 18 afnos de edad.
(37.4%) (INEC, 2014). 837.457,43.
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Il. Nivel Socioeconémico: Hogares quitefios que pertenezcan a un estrato
social tipo A y B; clase media alta y alta. (1.9% y 11.2% respectivamente).
(INEC, 2014). 109.706,92

Segmentacion Psicografica:

I. Estilo de Vida: Personas que sufran de algun tipo de alergia en la ciudad de
Quito: (15%) (Ministerio de Salud Publica, 2014): 16.456,038.

Mercado Objetivo: 16.456,038

3.3 Tamano del mercado y tendencias

Se torna complicado establecer con exactitud la cantidad demandada, puesto
que al ser una empresa completamente nueva y sin competencia directa, no se
encuentra con facilidad datos estadisticos histéricos en los que se pueda basar
para realizar la planeacién de demanda. Sin embargo con el fin de conocer el
namero de personas que potencialmente estarian dispuestas a consumir los
productos de AlerVida, se tomard en cuenta los datos que se obtuvo de la
investigacion cuantitativa. Alrededor del 80% de los encuestados respondieron
que estarian dispuestos a consumir y adquirir los productos. Este dato
constituira el porcentaje del mercado objetivo que se pretendera captar tanto del
Segmento 1 como del Segmento 2.

La demanda se proyectara para 5 anos, y tendra un crecimiento de la poblacién
del 2.3% (CIA, 2013).
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Tabla 5. Estimado de la cantidad demandada segmento 1
ESTIMADO DEMANDA SEGMENTO 1

ANO 1 2 3 4 5
QUITO 2.239.191,00| 2.290.692,39 | 2.343.378,32 | 2.397.276,02 | 2.452.413,37
EDAD 877.762,87 | 897.951,42| 918.604,30| 939.732,20| 961.346,04
A+B 114.986,94| 117.631,64| 120.337,17| 123.104,92| 125.936,34
NUMERO DE

. 17.248,04 17.644,74 18.050,57 18.465,74 18.890,45
ALERGICOS
DEMANDA 13.798,43 14.115,80 14.440,46 14.772,59 15.112,36

Tabla 6. Estimado de la cantidad demandada segmento 2
ESTIMADO DEMANDA SEGMENTO 2

ANO 1 2 3 4 5
QUITO 2.239.191,00| 2.290.692,39 | 2.343.378,32 | 2.397.276,02 | 2.452.413,37
HOGARES 837.457,43| 856.718,95| 876.423,49| 896.581,23| 917.202,60
A+B 109.706,92| 112.230,18| 114.811,47| 117.452,14| 120.153,54
NUMERO DE

: 16.456,04 16.834,53 17.221,72 17.617,82 18.023,03
ALERGICOS
DEMANDA 13.164,83 13.467,62 13.777,38 14.094,26 14.418,42

3.4 Lacompetenciay sus ventajas

Como se explicé en el capitulo del analisis de la industria, la empresa en creacién
no posee competencia directa, puesto que en la actualidad en la ciudad de Quito
no existe una tienda especializada en la atencion de consumidores alérgicos.
Solamente se pudo identificar competidores potenciales a futuro, de esta manera
se torna complejo establecer con exactitud cuales podrian ser las estrategias y
la ventaja competitiva que utilizarian los posibles competidores en el futuro para

posicionarse en el mercado.

Con el fin de realizar un corto analisis de los posibles competidores, se

identificaran los siguientes puntos de la investigacion:
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e Localizacién: Diferentes puntos dentro de la ciudad de Quito. (Supermaxi,
Megamaxi, Fybeca).

e Servicios: No cuentan con servicios especificos para alérgicos. Venden
productos heterogéneos y dentro de esta clasificacion existen muy pocos
productos para alérgicos, ademas estos no estan diferenciados en una
percha exclusiva. Los consumidores tienen que buscarlos en el mismo
lugar en donde estan los productos para consumidores normales, por ende
no existe diferenciacion por parte de estos competidores potenciales.

e Segmento de Mercado: Supermaxi, Megamaxi y Fybeca atacan un
segmento de consumidores de productos masivos, atienden a una amplia
gama de compradores pertenecientes en su mayoria a un nivel
socioeconémico medio alto y alto. El estrato social y el nivel
socioeconémico son las Unicas variables que tienen en comun con la nueva

empresa.

Por otro lado estan los productos sustitutos, dentro de estos se puede sefalar a
los productos organicos o 100% naturales. Cabe recalcar que estos fueron
nombrados por algunos consumidores de la investigacion cualitativa
(FocusGroup) como productos rutinarios que forman parte de su dieta
alimenticia, tomando en cuenta el tipo de alergia que poseen. Estos productos
tienen un precio mucho mas alto que productos no organicos dentro del mercado,
esto se da por tener otro tipo de procedimiento en el cultivo, propiedades
naturales y contar en algunos casos con certificaciones “verdes” o de comercio
justo. También es importante mencionar a los productos complementarios, los
cudles podrian ser medicamentos especiales para combatir padecimientos
alérgicos. Los alergdlogos recetan a sus pacientes medicamentos que
minimizan y ayudan a controlar reacciones o alteraciones en el organismo que
pueden desencadenar en shocks alérgicos. En un futuro se podrian vender
medicamentos naturales en la tienda especializada y asi mejorar la

administracion de las relaciones con los clientes (CRM).
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3.5 Evaluacion del mercado durante la implementacion

El nimero de personas que padecen alergias esta incrementando dia tras dia en
Ecuador, se podria asegurar que el mercado potencial también aumentaria en
un futuro y por ende la cantidad demandada de los productos.

Una vez implementada la empresa, cada afio se elaborard una evaluacion del
comportamiento del consumidor, para conocer como estan percibiendo los
productos y marca como tal. Esto se realizara tomando en cuenta el ciclo de
vida de los productos principales de AlerVida para obtener informacion
importante en base a datos histéricos como ventas, margen de utilidad,
competidores, etc. Los resultados obtenidos permitiran a la empresa emprender
nuevas estrategias de producto, conocer si es momento de introducir nuevos
productos o incluso abrir diferentes lineas de ellos. Asi también se tendra
informacion de bienes que se encuentren en la fase de declive y sea oportuno
retirarlos del mercado para que el margen de utilidad no disminuya en un futuro.

Por otro lado es importante analizar el comportamiento de la oferta, a medida
que la empresa gane experiencia y participacién de mercado, puede ser que
competidores potenciales ingresen a la industria y con ello la aparicién de
competencia directa. Podria ser que exista varias empresas que oferten
productos similares en un futuro, y la empresa debera planear estrategias
defensivas para la competencia y ser proactiva a este tipo de circunstancias.

El incremento constante de aranceles a las importaciones por parte del gobierno
ecuatoriano, generaria una disminucion considerable de la cantidad que la
empresa podria ofertar. El futuro de esta coyuntura politica es incierto, se
desconoce si los impuestos y barreras al comercio internacional seguiran
aumentando, permaneceran o disminuiran. La empresa para responder a estas
variaciones, estara preparada con stock suficiente de productos para cubrir las
necesidades de los clientes, siempre y cuando los costos de extra- bodegaje no

se vean afectados.
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4 PLAN DE MARKETING

4.1 Estrategia general de marketing

Una vez identificado en que segmentos de mercado incursionara la nueva
empresa, se debe determinar el posicionamiento que tendran los productos para
alérgicos en la mente de los consumidores y el valor agregado que lo diferenciara
de la competencia. Para este analisis se realizara el marketing mix, tomando en
cuenta estrategias de producto, precio, plaza y promocioén para cada uno de los
mercados objetivos identificados en el capitulo 3.

Con el propésito de crear relaciones redituables con nuestros clientes, la
empresa en creacion identifica de mejor manera las necesidades que la
competencia indirecta no lo ha realizado en el mercado, puesto que por el
momento no existe una diferenciacibn de productos y servicio para los

consumidores alérgicos.

La estrategia de posicionamiento sera la diferenciacion tanto en productos como

a nivel de servicio y su declaracion sera la siguiente:

“Para consumidores alérgicos que no han encontrado en el mercado quitefio una
empresa dedicada exclusivamente atender sus necesidades como segmento
vulnerable, AlerVida, la tienda detallista especializada en este tipo de
consumidores, les dara la mejor solucién, busca brindarles una vida mas facil a
través de la venta de productos de calidad, combatiendo alergias dérmicas,
respiratorias y alimenticias y de esta manera mejorar el estilo de vida de sus
principales consumidores y clientes”

4.1.1 Estrategia de Producto
Objetivo: Comercializar productos alternativos para consumidores alérgicos que

les permitan mejorar su estilo de vida, asimismo brindar un servicio especializado

y adicional de consultoria para mantenerlos informados de temas actuales sobre
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las alergias y que perciban la preocupacion de la empresa sobre su condicidén de
salud. De esta manera los consumidores perciban sus atributos especiales y se

declare su posicionamiento.

Estrategia:

Al ser una empresa netamente importadora el control que se ejercera sobre los
atributos fisicos de los productos es muy limitado, puesto que eso dependera
exclusivamente de los fabricantes de origen, por ejemplo en el disefio y los
niveles de empaque (primario y secundario). Sin embargo se buscara tener las
mejores relaciones con los proveedores internacionales para estar al tanto de
cambios fisicos/marca/disefio en cada uno de los productos para que no se vean

afectados los consumidores adultos y nifios.

Por otro lado, se verificara que cada uno de los articulos a comercializarse
cumpla con estdndares de calidad internacionales para garantizar el
posicionamiento en el mercado. Asimismo se llevara un control exhaustivo de
todos los procedimientos y requerimientos que la Aduana y el gobierno exija que
el importador realice previo a la desaduanizacion para el ingreso de la mercancia
a territorio ecuatoriano y asi evitar retrasos en los tiempos de entrega y costos

extras por demoras en la nacionalizacién de los productos.

En cuanto al servicio al cliente se ofrecera una atencién especializada, los
vendedores seran capacitados constantemente para garantizar la mejor atencion
durante el proceso de compra/venta. Se procurara administrar de la mejor
manera la relacion y la fidelidad de los clientes hacia la empresa. Se desarrollara

e implementara el servicio de consultoria como un servicio adicional.

Tanto los padres de familia con hijos alérgicos como adultos alérgicos estaran
dispuestos a realizar “un esfuerzo especial” de compra por tratarse de bienes de
especialidad. Este tipo de consumidores por lo general no comparan estos

productos con otros del mercado por tener caracteristicas Unicas.
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Prever cada etapa en el ciclo de vida del producto serd fundamental para
mantenerse a la vanguardia en los productos que se ofrecera, con el fin de
disminuir amenazas de nuevos competidores y mantener tanto posicionamiento

como participacion de mercado.

4.2 Politica de precios

El objetivo en la fijacion de precios que perseguird la nueva empresa sera
establecer un precio en el mercado quitefio que proporcione una rentabilidad
considerable, que cubra todos los gastos y costos de los productos para lograr
mantener en funcionamiento el negocio a largo plazo. También es importante
que nuestros consumidores estén dispuestos a pagar cualquier precio por el
valor percibido y el beneficio ganado, no sera muy dificultoso lograr este obijetivo,
puesto que los dos mercados metas pertenecen a un nivel socioeconémico
medio-alto, alto y por la diferenciacion en calidad y variedad que percibiran en

nuestros bienes.

Por otro lado es fundamental recalcar que todos los costos de importacidén seran
elementos determinantes al momento de colocar un precio para un producto

especifico.

Las variaciones, incrementos o disminuciones dependeran de los gastos en los
que se incurra por obtencién de certificaciones de producto como registros
sanitarios, fitosanitarios entre otros que el gobierno imponga con caracter
obligatorio. Asi también de las barreras arancelarias, puesto que puede existir
un alza inesperada de aranceles en cualquier momento y la empresa no ejerce

control sobre este factor.

Tomando en cuenta el aspecto elasticidad precio de la demanda, si existiese una
variacion porcentual en el nivel de precios de los principales articulos y bienes,
la cantidad demandada no seria afectada, es decir no existiria un
desplazamiento de la curva y seria considerada inelastica o rigida. Esto se
puede aseverar por el tipo de productos que se estan ofertando, al ser
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denominados de especialidad y satisfacer necesidad Unicas en los consumidores
alérgicos, y también por no tener competencia directa.

La estrategia para la fijacion de precios sera por descremado, se colocara un
precio alto para todos los bienes nuevos que se estan introduciendo en el
mercado, con el propésito de obtener ingresos altos de los dos segmentos
dispuestos a pagar un precio elevado con el fin de mejorar el margen de
utilidades. Los planes de accidon para apoyar la estrategia sera tener la mejor
calidad e imagen de los bienes para sostener los precios altos y que la cantidad
de compradores que paguen los productos a ese precio sea suficiente para

generar ganancias.

4.3 Tacticas de ventas

El método de ventas que se utilizara sera a través de la tienda detallista la cual
contara con 3 vendedores calificados, que se encuentren capacitados en temas
alérgicos para el asesoramiento y la atencidn personalizada que se ofrecera en
todo momento a los clientes. No se trabajara por nivel de ventas ni comisiones

ganadas.
Adicional es primordial recalcar al cliente en todo momento los atributos que
adquirira en cada uno de los productos para que el beneficio supere al costo y

este ocupe un lugar secundario en la mente de los consumidores.

Perfil y Caracteristicas de los vendedores

e Conocimientos suficientes en atencién personalizada para el cliente, que
su lema sea “el cliente es lo mas importante del negocio”. Asi también
como conocimientos basicos en el area alérgica para brindar siempre una

mejor atencioén.

e Personal capaz de encontrar la mejor manera de resolver problemas,

inquietudes y quejas de clientes.
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e Técnicas que contribuyan al desarrollo de sus destrezas verbales y
lenguaje corporal adecuado para el trato con el cliente.

e Estar dispuestos a brindar una sonrisa a los clientes para que sientan una
verdadera experiencia de compra.

e Mostrar respeto, cordialidad y amabilidad para las preguntas y comentarios
que tengan los principales clientes.

La remuneracion del personal sera tomando en cuenta todos los beneficios de
ley y se realizara bonificaciones continuas para incentivar el trabajo y que se

sientan motivados de realizar una mejor atencion.

4.4 Politica de servicio al cliente y garantias

Con respecto del servicio al cliente la empresa tendra como politica hacerle sentir
al consumidor especial en cada compra, ellos percibirdn que son lo mas
importante para AlerVida y que la empresa esta preocupada de hacerles la vida
mas facil a través de cada uno de los productos que se exhibiran en percha.

La atencién sera personalizada, recibiran asesoramiento en cada linea de
producto. Se les informa de la alianza estratégica que se tendra con centros
especializados en alérgicos y con doctores poseedores de vastos conocimientos
en el tema. Adicional se procurara que cada empleado sea rapido y eficaz en
todo momento para evitar que el cliente pase un mal momento en la tienda

detallista.

El proceso de atencion sera el siguiente: Cliente ingresa a la tienda, el personal
le asesora y ofrece ayudarle a encontrar el producto ideal para cubrir su
necesidad. Si el cliente ha realizado la decisién de compra, puede acercarse a
la caja para proceder al pago, se cumplira con todos los requisitos establecidos

por el SRI en lo que concierne al proceso de facturacion electronica. Una vez



84

realizada la compra se le sugerira que visite las redes sociales de AlerVida o
visite la pagina Web para conocer a profundidad de los productos y del servicio
de consultoria. Asi también podra llenar una pequena encuesta en la que
mencione alguna mejora en la atencién que recibié y califique el desempefio del
personal con el fin de garantizar que las expectativas de los consumidores estén
siendo cumplidas. Con respecto a las garantias, solamente la tendran ciertos
productos pertenecientes a la seccion de “Articulos del Hogar”, como por ejemplo
las purificadoras de aire, las mismas tendran seis meses plazo. Siempre y
cuando sean desperfectos de fabrica y no por una mala utilizacién en el hogar.

4.5 Promocién y publicidad

Publicidad

El objetivo que perseguira la publicidad del nuevo negocio sera de caracter
informativa, puesto que es la mejor aplicaciébn en las primeras fases de
introduccién de un nuevo producto al mercado. Ademas se pretende crear una
demanda primaria, en la que se informard a los consumidores sobre los
beneficios en calidad y conveniencia del producto. Se explicara al consumidor
sobre la funcionalidad de los articulos. A medida que la empresa se desarrolle,
los objetivos publicitarios pueden cambiar su orientacién convirtiéndose en

persuasivos o comparativos.

Para las estrategias de publicidad se creara primeramente un mensaje
publicitario que promueva el consumo de productos para alérgicos, y enfatice
que por primera vez en Ecuador existird una empresa que se preocupara por
mejorar la calidad de vida de personas que padecen esta condicion de salud y

dejaran de ser un segmente desatendido.

Se utilizaran medios virales, la propagacién del mensaje sera “boca a boca”, pero
a través de la utilizacidén de medios electronicos como el internet, se caracteriza

por ser masivo y tener gran concurrencia de usuarios.
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Se utilizaran redes sociales en su mayoria, debido a los resultados de la
encuesta realizada en la investigacion de mercados. La mayor cantidad de
consumidores escogieron este medio como el favorito para conocer acerca de
los productos, su funcionalidad y servicios extras. Dentro de las redes sociales
se utilizara: Facebook, Instagram y Twitter. Se pretendera conseguir un mayor
namero de seguidores con el paso del tiempo y siempre mantener
actualizaciones informativas. Es importante mencionar que la mayoria de
afiliaciones a las principales redes sociales son gratuitas, sera beneficioso pues
el presupuesto publicitario no sera muy elevado y el costo sera practicamente 0.
La segunda opcion que los consumidores escogieron como medio informativo es
la radio y television. Se podra destinar mayor cantidad del presupuesto a estos
medios por considerarse costosos. A pesar que por el momento no se puede
utilizar un método de costeo publicitario por porcentaje de ventas debido a que
la empresa es nueva, se utilizard un método costeable es decir que la empresa
esté en condiciones de pagar sin endeudarse a largo plazo. Se realizara los tres
primeros meses pautas en programas radiales que traten temas de salud para

captar mayor niumero de consumidores.

Por otro lado se pagara un dominio anual para la obtencién y creaciéon de una
pagina Web, en la que se encuentren imagenes de los productos con su
respectiva sintomatologia alérgica y también se instalara una especie de blog
para que los consumidores alérgicos interactuen entre si. El costo de la
realizacién varia entre $50 y $100 dependera de los comandos y las opciones
de disefio que se requieran. Si bien es cierto la pagina Web no fue una de las
opciones predilectas escogidas por los consumidores en la investigaciéon de
mercados, se promovera su uso y los beneficios informativos que aportara al

usuario.

Se indagara revistas con temas de salud para colocar articulos sobre productos
para alérgicos y todos los temas relacionados a las alergias.
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Relaciones Publicas

El objetivo de la empresa sera cultivar las mejores relaciones con los diferentes
agentes (stakeholders) que intervienen en el entorno empresarial. Se creara una
imagen que detone confianza en los consumidores y que demuestre la calidad
de cada uno de los productos que conforman la cartera de la empresa. La
reputacion de una compafnia es de suma importancia para el éxito a largo plazo,
puesto que crea relaciones redituables con los consumidores y clientes. En el
caso de AlerVida, posee un segmento N2 que esta conformado por padres de
familia con hijos alérgicos, si bien es cierto ellos no seran los consumidores
finales, pero si los clientes y es necesario que confien en la empresa; en la

veracidad y calidad de los articulos y productos.

Por otro lado, se buscara la manera que AlerVida como marca, esté presente en
congresos de salud para impulsar su reconocimiento en doctores y especialistas
que recomienden a sus pacientes consumir los productos. También se podra
crear una alianza con el ministerio de salud a largo plazo, la venta a esta entidad
publica podria ser a precios especiales, para que los productos lleguen a
comunidades aledafnas de escasos recursos, creando de esta manera una

imagen de responsabilidad social y de conciencia publica.

Promocion de Ventas

El objetivo de la promocidén de ventas sera exclusivamente para el consumidor
creando un incremento de ventas en un periodo corto de tiempo y obteniendo
mayor participacién de mercado en el largo plazo.

La empresa incentivara a sus principales consumidores por medio de muestras
de productos alimenticios y bebidas. Podran ingresar a la tienda especializada
y degustar gratuitamente, asi como llevar muestras a casa para preparar otros
platillos. A pesar que este tipo de promocion de ventas es uno de los mas
costosos para las empresas en general, serd una de las mejores formas de

estimular a los compradores a adquirir los productos, puestos que al ser
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alimenticios deberan cerciorarse de la calidad y efectividad que proporcionan

para su salud y la de su familia.

En cuanto a los articulos dermatoldgicos y del hogar se colocaran cupones con
el 10% de descuento en la pagina Web, de esta manera se incentivara para que
los usuarios ingresen a la pagina y conozcan de los productos, de sus usos, y

como mejoran su calidad de vida.

Se pretendera evitar la saturacion de promociones, puesto que esto se ha
convertido en un problema para las empresas en la actualidad, generando una

reaccion por parte de los consumidores casi nula a los estimulos de compra.

En un futuro se podria realizar un proyecto y utilizar a los competidores indirectos
como compradores de los productos, creando exhibidores exclusivos en los
principales puntos de ventas, esto podria realizarse en las farmacias vy
supermercados que sean predilectos para comprar del mercado obijetivo.

4.6 Distribucion

El canal que utilizara la empresa sera indirecto, estara compuesto por pocos
intermediarios, por ende la longitud del mismo sera relativamente corta. Estara
conformado por fabricante/importador-tienda detallista/consumidor. Los
proveedores/fabricantes estaran ubicados en el extranjero, AlerVida se
convertira en un importador directo de sus productos y los vendera al detalle en
una tienda especializada. Cabe recalcar que esta red tendra como objetivo
entregar valor al cliente en todo momento. Realizard actividades, planes y
acciones coordinadas para que el proceso de entrega de la mercancia al cliente
sea rapida y eficaz. También sera importante que exista un flujo de informacion
entre cada uno de los agentes participantes dentro de la cadena.

Comprendera de tres niveles principales todas las decisiones que se tomen en

base a la red logistica. Estos son los siguientes:
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e Nivel Estratégico: Dentro de este, se disefiara la estructura de la red

logistica, es decir como estara conformada

Fabricantes/proveedores Condumidor Final

. NI CEEIGEEE
extranjero

Figura 32. Disefio nivel estratégico

e Nivel Tactico: Se tratardn temas de distribucion y el manejo de los

inventarios.

Por ejemplo una vez arribada la mercaderia al puerto de Guayaquil, se
contratar4 una empresa transportista que realice la entrega y distribucién
de la carga en la ciudad de Quito, se pagara un servicio adicional de
custodia armada y el uso de un candado satelital para garantizar la llegada
del contenedor sin ningun inconveniente al lugar de destino. En cuanto a
los inventarios, se mantendra un nivel de inventario relativamente bajo los
primeros meses de apertura, y conforme la empresa reciba mayor nimero
de pedidos y requerimientos, acomparnado también de un incremento de

ventas se aumentara el nivel de inventario.

e Nivel Operativo: Se enfocara en organizar todo lo relacionado al transporte
de las mercancias y manipulacién de las mismas. El medio de transporte
ideal sera el maritimo, de esta manera los costos en relacion al flete puede
ser mucho menores y en si todo el proceso de importacion. El tiempo que
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las embarcaciones realizan desde Europa (Espafa) hasta el Puerto de
Guayaquil toma alrededor de 1 mes. La mayoria de los productos tiene
fecha de caducidad de un afo, por ejemplo la mayoria de los alimenticios
y bebidas. En cuanto a la linea de cosméticos también poseen hasta 1 ano
desde la fecha de fabricacion y los articulos del hogar tiene un tiempo de
vida considerablemente largo, por ende la empresa no tendra ningun
problema por tiempos de entrega a clientes. El almacenamiento sera
realizado en una bodega que se encontrara en la parte posterior de la tienda
especializada, el valor del bodegaje no sera un gasto alto para la empresa

mes a mes.

Por otro lado el margen de ganancia esperado en cada punto de la cadena de
abastecimiento serd muy conveniente para la empresa, puesto que mientras
menos agentes participen dentro de la misma, las ganancias son mayores, una

cadena de abastecimiento mas larga es siempre mas costosa.

Las ventas van a ser al detal, es decir al por menor. La ubicacion fisica de la
misma estara localizado en las calles: América y Naciones Unidas, frente a la
plaza de las Américas. La presentacion del lugar denotard un lugar muy limpio
y organizado por secciones de producto, la decoracién sera llamativa y estara
especialmente diseflada para consumidores alérgicos. EIl disefio externo
también poseera una importante decoracion en la que resalte el color verde, ya
que este sera nuestro simbolo “Dar Esperanza, hacer la vida mas facil a las
personas con alergias”. Con respecto al personal de la empresa, estaran
capacitados en temas de alergias para ofrecer el mejor servicio al consumidor
final, el servicio al cliente sera personalizado resaltando que son lo mas
importante para AlerVida, y que adicional a la compra que realizan podran recibir

asesoria de médicos expertos en el tema.
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5 PLAN DE OPERACIONES

5.1 Estrategia de operaciones

AlerVida, es una empresa netamente importadora de todos sus productos.
Dentro de su ciclo operativo no realiza acondicionamiento de maquila o
ensamblaje a sus bienes. El régimen aduanero correspondiente en este caso es

importacién al consumo.

Cada bien se vendera en la misma presentacién acordada con los proveedores
internacionales. Los Unicos costos del producto en los que se incurrira sera la
colocacion de etiquetas que sean consideradas como obligatorias para el ingreso
de mercancias al pais. Y también en el caso de estrategias publicitarias o de
promocién de ventas en las cuales se utilicen material POP que esté adherido
directamente con el producto.

Durante su proceso de logistica internacional, la estrategia operativa sera reducir
el lead time en un 20% el primer afo. Desde que la mercancia sale del puerto
de origen hasta que es colocada en percha de la tienda especializada. Esto
generara un impacto en los costos, volviéndolos menores y todo el proceso se
desarrollara en un tiempo menor. Los planes de accidon que soporten a esta
estrategia seran los siguientes:

e Establecer buenas relaciones con los proveedores internacionales, generar
compromiso por parte de ellos en temas relacionado a despacho de
mercaderia en la fecha acordada.

e Contratacién de navieras que sean reconocidas por su eficiencia en el

transporte de mercaderia a nivel internacional.

¢ Realizar un seguimiento oportuno y constante al agente de aduanas que se
encarga de desaduanizar la carga para no caer en costos de demoraje de

contenedores.
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e Realizar todos los pagos correspondientes a la liquidacién aduanera y
almacenaje en el puerto (Tributos)

¢ Obtener todos los permisos requeridos (sanitario, fitosanitario) en el caso
de la linea de producto alimenticia/dermatolégica. Certificaciones en el
INEN, ARCSA, SAE, etc, previo al embarque de la mercaderia.

e Contratacién de empresas de transporte y custodia de mercancia que
aseguren un menor tiempo de entrega y que cuenten con unidades
suficientes para atender los requerimientos de la empresa en cualquier

momento.

e Organizar la bodega para que el descargue de la mercancia se realice en
el horario oportuno y tiempo adecuado para que no genere costos extras

por stand by de contenedor.

A través de la ejecucién de los planes de accién se logrard mejorar el proceso
de importacion y obtener un menor tiempo de entrega de mercancia al cliente,

mejorando el nivel de servicio de la empresa.

El enfoque del proceso de operacion ayudara a especificar las funciones y
responsabilidades de cada miembro que participa en la red logistica para obtener
el resultado deseado en cada etapa, el ciclo se desarrollara de la siguiente
manera (Chopra & Meindl, 2008, pags. 21-23)
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ENFOQUE DE CICLOS: ETAPAS: PROCESO TIRON:
Se responderia
tomando en cuenta
los  requerimientos

CLIENTE i
CICLO DE de los cllent_es_ con
problemas alérgicos
PEDIDO
Limite: cuando llega
DETALLISTA pedido del cliente
CICLO DE
REABASTECIMIEN
TO/ FABRICACION PROCESO
EMPUJE:
PROVEEDOR
Abasteceria la tienda
detallista con
CICLO DE FABRICANTE productos a través de
ABASTECIMIENTO una expectativa de la
demanda.

Figura 33. Enfoque de ciclos de AlerVida

Al ser una empresa nueva el proceso empuje sera el ideal para llevar a cabo el
proceso de operacion de la empresa, puesto que la empresa realizara su

reabastecimiento por medio de una demanda especulativa o no muy real.

El proceso tiron serd utilizado dentro de la cadena de abastecimiento cuando la
empresa adquiera experiencia en el mercado ecuatoriano y responda ante la

solicitud y peticion especial por parte de un cliente.

5.2 Requerimiento de Equipos y Herramientas

Maquinaria y bienes de capital no se utilizaran, puesto que como se explicé en
la estrategia de operacion la empresa no produce ningun tipo de bien. Sin
embargo se necesitaran los siguientes equipos para un funcionamiento éptimo

del negocio.
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Equipos de Tecnologia:

= Céamaras de seguridad (3), colocadas en la seccién de la caja, pasillo y
bodega.

» Computadoras (2)

= Servidor.

= Caja registradora.

* |mpresora para facturas de venta, ingresos y egresos.

* |mpresora para documentos varios.

» Contratacion de un software para llevar control de ventas, inventarios,

equipo de trabajo y contabilidad.

» Adquisicion de la maquina del datafast, para realizar el cobro con tarjetas
de crédito.

» Maquina para etiquetar precios.

» Maquina para deslizar los productos al momento del pago.
Mobiliaria

» Anaqueles y perchas para la colocacién de los productos.
= Escritorio.

= Archivadores aéreos.

= Sillas.
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5.3 Localizacion Geografica y Requerimiento de espacio fisico

La tienda detallista estara ubicada en las calles Av. América y Naciones Unidas
al norte de la ciudad de Quito, el espacio fisico sera de 40 mtrs cuadrados, estara
distribuida en tres secciones divididas por lineas de producto. En la parte de
atras existe una bodega que servira para el almacenamiento de los productos, la
misma sera de 15 mtrs cuadrados. Adicional en la parte externa existen tres
parqueaderos, en un futuro se podra realizar un convenio con zona de

parqueaderos para que esto no genere inconveniente a los clientes.
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Figura 34. Localizacion nueva tienda para alérgicos AlerVida

5.4 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

Es algo complicado definir claramente el nivel de inventario que se debera tener
al momento de la apertura de la tienda detallista, puesto que al ser una empresa

totalmente nueva se torna complicado una proyeccion acertada de demanda.

El nivel de inventario de la empresa debe ser alto en un principio, puesto que el
medio de transporte internacional seleccionado es el maritimo, por ventaja de
costos. Sin embargo posee una desventaja que debe ser analizada se trata del
tiempo de entrega, es mucho mayor que el de los demas medios. Por lo tanto
se manejara inventarios de seguridad en los primeros meses para prevenir
cualquier tipo de siniestro o eventualidad y poder responder a la demanda
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prevista. Otro factor importante para el nivel de inventario seran las economias
de escala, las negociaciones pactadas y a los acuerdos llegados con los
proveedores internacionales en temas de cantidad y volumen. Si el precio
ofertado de compra (CIF) justifica mantener un nivel de inventario mayor se
importara mayor cantidad de productos. Un factor clave en la decision del
inventario es la estacionalidad de la demanda; para AlerVida no es un factor
determinante, por el tipo de bien que se esta ofertando. Los consumidores
alérgicos necesitan los productos todo el afio, y no por etapas ciclicas. Por otro
lado también se debe tomar en cuenta que los productos alimenticios para
alérgicos, dependiendo las caracteristicas fisicas, pueden durar algunos meses

o incluso hasta un ano; por tal razoén el desperdicio de mercancia es menor.

En la actualidad el gobierno ecuatoriano esta poniendo cada vez mas trabas a
las importaciones, y la normativa puede ser decretada en cualquier momento y
sin previo aviso, solicitando algun tramite nuevo o certificado para el ingreso de
mercaderia. Por tales motivos también es indispensable mantener un nivel de
inventario relativamente alto, aprovechando que no se necesitara alquilar una
bodega de almacenamiento y no serd un gasto a considerar dentro de la

empresa.

Se tratara de rotar el inventario cada 20 dias, si se llegara a quedar producto que
este pronto a caducar o que no se ha vendido, se realizara promocién de ventas
o armado de packs (un producto + otro producto de regalo) para liquidarlos y

venderlos a precios especiales.
5.5 Aspectos Regulatorios y Legales
Para realizar la importacion de todos los productos de la empresa en Ecuador se

deben seguir una serie de pasos y normas establecidas en el COMEX. Los
pasos son los siguientes (Ministerio de Comercio Exterior, 2014):
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. Registro Unico de contribuyentes: Se contara con el registro Unico de
contribuyentes (RUC), expedido por el Servicio de Rentas Internas para que

la actividad econdmica esté activa y en linea blanca.

. Obtener Certificado Digital y FIRMA ELECTRONICA: Este certificado servira
para fortalecer las transacciones de los bienes. Corresponde a la
autentificacién, firma electronica y cifrado para las declaraciones aduaneras
de Carga y Despacho a través del sistema aduanero ECUAPASS.

. Registro Ecuapass: Para continuar con el proceso se debe estar registrado en
la pagina de ECUAPASS, para todas las operaciones de comercio exterior.

Esto se puede encontrar en la pagina de la SENAE

. Conocimiento de Requisitos Previos, Normas y Reglamentos Técnicos: Se
tiene que establecer si los productos cumplen con los requisitos de ley, esta
informacién se encuentra establecida en las Resoluciones N°. 182, 183, 184
y 364 del COMEX

. Conocimiento de Valor de Impuestos a Pagar: Un valor arancelario sera
cargado a los bienes de importacién. Entre ellos estan: AD-VALOREM,
FODINFA, ICE, IVA. La base imponible por ley sera dada en términos CIF,
que para facilidad de la empresa sera el incoterm negociado con los
proveedores.

. Declaraciéon Aduanera y desaduanizaciéon de mercancias: Este Gltimo paso se
realizard por medio de un agente afianzado. Se tendra un documento
electrénico que indicara a detalle la descripcidn, valores, origen y otros rubros
de la importaciéon. Junto a esto, también se debera presentar documentos de
soporte: Factura Comercial, la misma sera proporcionada por el exportador y
certificados de origen, en este caso no procede su presentacién, puesto que
los proveedores estaran localizados en Espafia y Ecuador aun no tiene un

TLC firmado o acuerdo comercial multilateral establecido de preferencias
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arancelarias. También se deberdn presentar documentos de
acompanamiento: BL (Documento de transporte), el mismo sera
proporcionado por la naviera y el Packing List, otorgado por el exportador en
el que se detalle el peso y las caracteristicas fisicas de los bienes a importar.

7. Los requisitos Para Arancelarios que se necesitara seran para productos
alimenticios industrializados y cosméticos. Se debera solicitar al ARCSA la
expedicién de los registros sanitarios de cada producto, los costos de los
mismos varian dependiendo del tipo de producto. El tiempo estimado que se
demorara su obtencion puede ser de hasta 3 meses. Por otro lado también
se debera presentar al INEN certificados de conformidad de producto siempre
y cuando el bien lo requiera. Estos deberan estar avalados por organismos
calificados internacionales del lugar de origen de la mercancia que a su vez
estén aceptados por el SAE (Servicio de Acreditacién Ecuatoriana). Los
mismos deberan ser apostillados en el lugar de origen. Todos los certificados
y registro deberan ser ingresados a través de la pagina del ECUAPASS. El
organismo seleccionado asignara un técnico para que realice la evaluaciéon y
revisidbn de los documentos respectivos, si existiera un error el importador
debera revisar la subsanacién requerida y podra modificar los documentos, de
no ser asi el certificado sera entregado y se podra proseguir con el proceso

de nacionalizacién de mercancias.

8. Por ultimo es importante citar los requisitos de etiquetado:

e Texto en espanol, nombre de la empresa (Razén Social de la importadora),
direccion y teléfono, pais de origen, nimero de registro de la empresa,
unidad, peso neto, numero de registro sanitario, fecha de caducidad, tiempo
maximo de consumo, forma de conservacién, precio de venta al publico,
identificacion del lote, ingredientes, marca comercial, nombre del producto,
pais de origen. Por ultimo debe tener la etiqueta semaforo, en la que se
mida el nivel de azucar, grasa y sal. (Proecuador, 2012).
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La declaracion de impuestos

Para el cumplimiento de la politica fiscal ecuatoriana y el aporte tributario que
obligatoriamente las empresas ecuatorianas realizan al estado ecuatoriano, se
cumplird con el pago del 12%, que corresponde al impuesto al valor agregado
(IVA), asi como el pago de retenciones a la fuente que se encontraran a lo largo

del ejercicio econémico.



6 EQUIPO GERENCIAL

6.1 Equipo gerencial

6.1.1 Organigrama

El organigrama de la empresa estara disenado de la siguiente manera:
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l Junta Directiva

Director
Administrativo

Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3 Cajera

Figura 35. Organigrama de la nueva empresa AlerVida

La junta directiva estara conformada por los tres socios de la empresa.

6.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades

6.2.1 Descripcion de Funciones

e Junta Directiva: Estara integrada por los inversionistas, los mismos que

aportaron con capital propio para la constitucion de la empresa. Cada uno

velara por los intereses de la organizaciéon y respondera por el monto de

sus aportes. Dos de los tres socios son personas con experiencia en el
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ambito de los negocios, y conocen a profundidad las caracteristicas y al

mercado de las personas alérgicas. Sus funciones son las siguientes:

= Nombrar al Director Administrativo.

» Establecer las metas y objetivos de la organizacion.

= Tomar decisiones con respecto al crecimiento de la empresa.

= Realizar una revisién constante sobre los indices financieros de la

empresa.

= Aprobar presupuesto presentado por el director administrativo.

= Realizar una calificacién anual a director administrativo sobre el

desempeno de sus funciones.

= Aprobar incremento de salarios de los trabajadores.

Los socios se reuniran cada dos meses para evaluar y revisar el

desenvolvimiento de la empresa.

Director Administrativo: El perfil que la empresa busca para este cargo
es un profesional en el area administrativa, negocios, marketing o areas
afines, con experiencia minima de tres afos en puestos similares, sera

elegido por la junta directiva.

Sus funciones seran las siguientes:

» Elaborar el presupuesto mensual, y solicitar aprobacion a la junta

directiva sobre los montos.
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» Realizar todo el proceso de importaciéon: Comunicarse con proveedores
internacionales, negociar la compra de los productos y los términos de
intercambio comercial, elaborar un plan de embarques con la fecha
estimada de arribo del contenedor, enviar todos los documentos
necesarios al agente de aduanas y vigilar su trabajo, permanecer en
contacto con la empresa de transporte y custodia para conocer el lugar

en el que se encuentra el contenedor y la hora de llegada a la bodega.

» Tramitar y gestionar certificados de conformidad de producto y registros
sanitarios de los productos que lo necesitaran.

» Planear la demanda mensual y la cantidad a ser importada tomando en
cuenta datos histéricos, fechas, etc.

» Realizar politicas y procedimientos para el buen desarrollo de las
actividades financieras, de ventas, marketing, compras y del personal de

la empresa.
» Elaborar estrategias de marketing, financieras, comerciales, y de
logistica para alcanzar objetivos y metas propuestas por la junta

directiva.

= Realizar todas las compras a nivel nacional: merchandizing, material de

imprenta, POP, suministros, etc.

» Receptar todas las facturas de compra y venta de la empresa para
realizar las declaraciones solicitadas por el SRI.

» Realizara control del personal (vendedores y cajera) en temas de
permisos, bonos, faltas, pagos, horarios.

= Elaborar un informe financiero para presentar a la junta directiva.
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» Analisis de los estados financieros para facilitar la toma de decisiones a

la junta directiva.

= Llevar un control minucioso sobre las cuentas por pagar y cuentas por
cobrar.

= Velar por los activos fijos de la empresa (muebles y enseres, equipos de
computacion, tecnolégicos, entre otros).

» Estar siempre informado acerca de nuevos productos para alérgicos.

» BuUsqueda de nuevos proveedores internacionales que se encuentren

localizados en sitios mas estratégicos.

El director administrativo reportara de todas las novedades directamente

a la junta directiva.

» Realizar una calificacion anual a los vendedores y cajera acerca de su

desempeno y si es que han cumplido con lo estipulado.

Vendedores: El perfil solicitado sera de personas con experiencia en
atencién al cliente de minimo un afo, puesto que se enfatizara en un
servicio excelente y personalizado. Debera tener destrezas para hablar en

publico y para tratar con la gente.

El jefe inmediato y a quien reportaran sera al director administrativo. Las

funciones de los vendedores seran las siguientes:

» Receptar la mercaderia en bodega, vigilar la desestiba del contenedor y

realizar el inventario de productos.

= QOrdenar y organizar los productos en cada una de las perchas.
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= Usar correctamente el uniforme entregado por el director administrativo.

= Cumplir a cabalidad con el manual de procedimiento y comportamiento

de la empresa.

= Conocer y estudiar cada producto de la tienda para ofrecer la mejor

atencion al cliente.

» Comunicar inmediatamente al director administrativo si se llegara a

suscitar algun inconveniente con los clientes.

» Brindar una atencién personalizada a cada cliente, dandoles el mejor
trato con amabilidad y educacion.

= Velar por los activos fijos de la compania.

» Limpiar el lugar de trabajo todos los dias.

» Reportar cualquier novedad con respecto a faltas, permisos por

enfermedad, etc. al director administrativo con anticipacion.

» Trabajar en conjunto por el bien de la empresa.

Cajera: La persona que se encargue del manejo de la caja, debera tener
conocimientos en el tema y experiencia minima de 1 afo en puestos
similares. Serd su jefe inmediato el director administrativo, reportando a él
cualquier novedad. Las funciones de la cajera serd manejar a la perfeccion
el software de cobro en la computadora y la caja registradora, realizando
descuentos, facturas, eliminacion de productos entre otros. Adicional
deberd cuadrar caja todas las noches y entregar el reporte al director
administrativo. Debera limpiar su puesto de trabajo todos los dias.
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6.3 Compensaciones a administradores y propietarios

El salario para el director administrativo sera de $1100, este rubro podra
incrementarse cada ano de acuerdo al porcentaje de ventas de la empresa y a
la calificacién otorgada por la junta directiva.

Los tres socios de la empresa recibiran utilidades al final del ejercicio contable
(31 de Diciembre del afo en curso), la misma que sera distribuida segun el
porcentaje de sus aportaciones. Los socios se reuniran al final de ano para
decidir si sus utilidades son reinvertidas en la empresa para la apertura de una
nueva sucursal, conquistar nuevos mercados, la importacion de nuevos

productos o para aumentar patrimonio.

El 15% de las utilidades al final de afio seran repartidas para los trabajadores de

la empresa.

6.4 Politica de empleo y Beneficios

La empresa garantizard los derechos de los trabajadores a través de los articulos

del cédigo de trabajo ecuatoriano.

En temas de contratacidén del personal se buscara el perfil solicitado, se realizara
la entrevista por lo menos a 5 personas para el cargo de director administrativo
y a 3 personas para los otros cargos: vendedor y cajera. Existira igualdad de

condicion de género, raza, religion o etnia.

Una vez escogido la persona iddnea para ejercer las funciones en cada uno de
los puestos se procedera a realizar los avisos de entrada respectivos para la
afiliaciéon al IESS (20,5%), el mismo que sera asumido el 9,45% por el trabajador
el 11,15% por el empleador y se les descontara del rol de pagos mensualmente.
Una vez realizado este procedimiento se firmaran los contratos correspondientes

(Contrato de trabajo laboral a plazo fijo con tres meses de prueba). El contrato
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tendra un inciso en el que se establece que los trabajadores estaran 90 dias de
prueba, una vez terminado este lapso de tiempo, cualquiera de las dos partes
podra dar por terminado el contrato sin tener que pagar una indemnizacién o se
prolongara hasta cumplir un afno desde la firma. Se les otorgara dos dias de
descanso forzoso. Si es que tuvieran que laborar horas extras, suplementarias
0 en sabados y domingos se les reconocera el valor incremental de la hora de
trabajo. Si se llegara a dar por finalizado el contrato se realizara la salida
respectiva del IESS y se acogera a la ley dependiendo las causas de la
terminacion del contrato de trabajo.

Adicional se les pagara todos los beneficios de ley establecidos:

e Décimo tercero.

e Décimo cuarto.

e Vacaciones.

e Licencia por maternidad (12 aportaciones como minimo).
e Seguro Social.

e Seguro de incapacidad.

e Dias Feriados.

e Bonificaciones.

e Fondos de reserva.

e Préstamos.

6.5 Derechos y Restricciones de Inversores y Accionistas

Los derechos de los accionistas seran los siguientes:

¢ Percibir utilidades al final de cada cierre de afno fiscal de acuerdo al monto
de sus aportaciones.

e Participaran en las deliberaciones y acuerdos de la empresa.
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Obtener informacién de indole financiera en el momento que ellos lo

soliciten; acceso a balances generales, estado de pérdidas y ganancias,

ndémina, y todas las actas de las juntas que se hayan realizado cada dos

meses.

Recibir informes entregados por el director administrativo.

Aprobar presupuestos.

Delegar funciones al director administrativo.

Nombramiento del director administrativo.

Aprobar y dar el consentimiento para la transferencia de participaciones.

Autorizar la venta de muebles inmuebles que tenga la empresa.

No ser obligados a aumentar su participacién social.

Las obligaciones y restricciones de los accionistas seran los siguientes (Ley de

Compainias, s.f.):

Deberan pagar la participacién suscrita.

Responder por el avallo de las especies.

Responder las por obligaciones sociales hasta el monto de cada una de las
participaciones individuales que hayan realizada para la constitucién de la

compainia.

Cumplir con los deberes que hayan sido estipulados en el contrato social
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La toma de decisiones quedara a cargo de los tres accionistas de la compania
de responsabilidad limitada, se realizara mediante junta directiva cada dos
meses. Para el surgimiento de estrategias, nuevos objetivos y metas deben
contar con la aprobaciéon unanime de todos los socios mediante votacion
democratica. Todas las reuniones de junta directiva tendran un informe final que
resumira los temas y las decisiones acordadas. Sera archivado bimensualmente

para constancia legal. Y los socios tendran acceso cuando lo soliciten.

6.6 Equipo de Asesores y Servicios

Al incursionar en un campo de salud, como son las alergias en las personas, se
buscara los primeros 3 meses la asesoria de un alerg6logo experto en este tema
médico. Todo esto se realizara con el fin de ofrecer un mejor servicio al cliente
final y conocer a profundidad las caracteristicas del mercado objetivo y como es
su estilo de vida al padecer este tipo de problema de salud.

También se contratara los servicios de un abogado, para realizar la inscripcion y

constitucion de la compania.

Adicional para temas de importacidon se tercerizara el servicio de transporte y
custodia de contenedores. La empresa de transporte serd “Seprotransporte”,
localizada en la ciudad de Guayaquil. El costo del flete desde el puerto maritimo
hasta las bodegas de AlerVida en el norte de Quito sera de aproximadamente
$450 para un contenedor de 20”. Para la custodia se contratara los servicios de
“Seprocustodia” divisidon de la empresa antes mencionada “Seprotransporte”, el
costo del monitoreo sera de $220.

Se contratara los servicios de un contador cuando el SRl autorice

tributariamente.
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7 CRONOGRAMA GENERAL

7.1 Actividades Necesarias para poner el negocio en marcha

Las principales actividades identificadas para que el negocio empiece a

funcionar son las siguientes:

e Adecuacién de la tienda, colocacién de equipos, disefo interior y disefo

exterior.

e Adecuacién de la bodega ubicada en la parte posterior, debe estar

preparada para almacenar el inventario.

e Tramitar permisos de funcionamiento en todas las entidades pertinentes.

e Tramitar registros sanitarios y certificados del INEN de los productos que lo

requieran.

e Contratar los servicios de un abogado para la constitucion de la compafia.

e Contratacién del personal que laborara en la empresa.

e Capacitacidon del personal en temas alérgicos y de servicio al cliente.

e Contratar al director administrativo para cerrar negociacion con los

proveedores internacionales y realizar la primera importacion.

e Contratacién del servicio de agente afianzado, transporte de carga y
custodia de contenedores.

e Orden de compra para proveedores nacionales.

e Importacién de productos y desaduanizacién.
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e Campana publicitaria de AlerVida antes de la inauguracién.
e Inauguracién de la tienda especializada.
¢ Reunién con alergblogos especializados.
7.2 Diagrama
El diagrama de Gantt fue utilizado para sintetizar las actividades a realizarse,

tomando en cuenta fecha de inicio, duracion en dias, fecha de finalizacion y la

persona responsable de cada tarea.



Tabla 7. Cronograma de Actividades de AlerVida

. . .| Duracion Fecha de

ACTIVIDAD Fecha de inicio en dias finalizacion Responsable
Negociacidn y contacto con los proveedores internacionales. 25/04/2015 5 30/04/2015 Socios
ITram/tagr registros sanitarios y certificados del INEN de los productos que 30/04/2015 6 06/05/2015 Socios
o requieran.
Q)ngiﬁ.c,on de la tienda, colocacion de equipos, disefio interior y diserio 06/06/2015 10 16/06/2015 Socios
Adecuacion de la bodega ubicada en la parte posterior, debe estar ]
preparada para almacenar el inventario. igiei=s e 2l SEEEE
Tramitar permisos de funcionamiento en todas las entidades pertinentes. 11/06/2015 7 18/06/2015 Socios
Contratar los servicios de un abogado para la constitucion de la compania.| 15/06/2015 4 19/06/2015 Socios
Contratacion del director administrativo para cerrar la negociacion con los .
proveedores internacionales y realizar la primera importacion. IS AUteEls Socios
Importacion de productos 17/06/2015 30 17/07/2015 SXg‘;ﬁn{s?rgﬁ\%m
Contratacion del servicio de agente afianzado, transporte de carga y Director
custodia de contenedores. laitlei=0s % 20U Administrativo
Reunidn con alergdlogos especializados 19/06/2015 2 21/06/2015 A drg;;?;[tr%rtivo
Contratacion del personal que laborara en la empresa 01/07/2015 5 06/07/2015 A drgilgia;[tgtivo
Capacitacion del personal en temas alérgicos y de servicio al cliente 06/07/2015 4 10/07/2015 A drg;;?sit;rtivo
Orden de compra para proveedores nacionales 10/07/2015 4 14/07/2015 D_wgctor_

Administrativo

Campana publicitaria de AlerVida antes de la inauguracion 11/07/2015 10 21/07/2015 A drgilgia;[tgtivo

. Director
Llegada de la carga/desaduanizacion 16/07/2015 5 21/07/2015 Administrativo
Inauguracién y Apertura 23/07/2015 0 23/07/2015 DI

Administrativo

Okt
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Diagrama Gantt

04/201505/201506/201506/201507/2015

Negociacién y contacto con...

Tramitar registros sanitarios...

Adecuacién de la tienda, ...

Adecuacién de la bodega...

Tramitar permisos de...

Contratar los servicios de un...

Contratacion del director...
FECHA DE INICIO

Importacién de productos . .
DURACION EN DIAS

Contratacion del servicio de...

Reunidn con alergdlogos...

Contratacion del personal...

Capacitacioén del personal en...

Orden de compra para...

Campania publicitaria de...

Llegada de la...

Inauguracién y Apertura

Figura 36. Diagrama de Gantt

7.3 Riesgos e imprevistos

El cronograma de las actividades mas importantes de la empresa se realizé
tomando en cuenta un tiempo estimado de duracién de cada una de ellas, sin
embargo durante su desarrollo pueden existir imprevistos y retrasos. En algunas
ocasiones no dependan directamente de la empresa, por ejemplo los temas
relacionados a la obtencién de registros sanitarios y certificados INEN. Si bien
es cierto el gobierno ecuatoriano otorga un tiempo estimado de 1 a 3 meses, por
eventualidades externas su tiempo de obtencion puede extenderse generando

problemas en el desenvolvimiento de las funciones de la empresa. Si este fuera
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el caso se tendria que detener la carga en el puerto de origen (Bilbao-Espana),
puesto que la empresa estaria en peligro de perder la mercancia ya que la
aduana no dejaria ingresarla por no contar con todos los requisitos de
importacion. En estos casos la aduana podria optar por destruccién de la
mercaderia especialmente en bienes alimenticios. En otros casos puede
“subastarla”, si es que ha caido en abandono definitivo, después de pasar por
abandono tacito. Si la carga ya hubiera arribado a territorio ecuatoriano y no
contara con los requisitos necesarios, el plan de contingencia seria cambiarla de
régimen aduanero de importacién a consumo a depdsito comercial, ahi podria
permanecer hasta un ano. Durante el lapso que se encuentra en este deposito
solamente se pagarian costos de bodegaje diarios, pero no se perderia
totalmente la carga. La otra opcién seria realizar un reembarque y regresarla
hasta Espafia, esta opcion seria mas costosa y la empresa perderia dinero.
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8 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1 Supuestos y criterios utilizados

Es importante recalcar que el plan de negocios se desarroll6 tomando en cuenta
que en el mercado ecuatoriano, especialmente en el quitefio, no existe una
empresa dedicada especialmente a los consumidores alérgicos. Se establecio
que la empresa en creacién no tiene competencia directa y solamente posee
competencia indirecta y algunos productos que podrian definirse como
sustitutos. Adicional después de realizar una investigacion y en el capitulo de la
industria se concluyé que el indice de personas que padecen alergias esta
incrementando dia tras dias por problemas medio-ambientales o hereditarios, y
en base a esta informacion se obtuvo el mercado objetivo al que se quiere llegar.

Se torn6é algo complejo establecer con exactitud ventas de la industria y
participacion de la misma, puesto que no existen datos de empresas que realicen
la misma funcién que la nueva empresa. El supuesto que se utilizé fue
informacion de competidores potenciales, como es el caso de “Corporacién
Favorita”.

Con respecto al calculo de la demanda potencial se utilizé informacion que se
obtuvo en la investigacion de mercados, especialmente de los datos cuantitativos
proporcionados por los encuestados. Se realizd de esta manera ya que al no
tener datos historicos ni informacién de otras empresas similares era complejo

calcular con exactitud la cantidad de demanda.

8.2 Riesgos y problemas principales

La definicién de plan de contingencia identifica cuales serian los posibles riesgos
que afectarian a la empresa y el impacto que producen en su desenvolvimiento.
Se determinan estrategias que seran necesarias para prepararse ante

eventualidades y defenderse de imprevistos que puedan.
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A continuacién se expone el plan de contingencia de AlerVida:

Tabla 8. Plan de Contigencia

Proveedores
Internacionales

Aparecimiento de
Competidores
potenciales

Acceso a créditos para
financiar el negocio

Falta de interés de los
proveedores para llegar a

un acuerdo con la empresa.

Ingreso al mercado de
competidores, que
disminuyan nuestra

participacién de mercado

Dificultad para conseguir la
inversion inicial y constituir

el negocio.

Buscar otras opciones de

proveedores en nuevos

mercados internacionales
que tengan interés y estén
dispuestas a negociar con

una empresa pequena.

Crear relaciones de
fidelidad con  nuestros
clientes, resaltando los

beneficios Unicos de valor
que la empresa otorga.

Buscar acceso a
negociacién de crédito con
las principales instituciones

financieras del pais.
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9 PLAN FINANCIERO
9.1 Inversion inicial

La inversidn que se requiere para que AlerVida pueda funcionar en la ciudad de
Quito es de $81.788 La misma se encuentra distribuida en los siguientes rubros:

Tabla 9. Inversion Inicial

Total Activos $54.583
Total capital de trabajo $27.205
Gran Total $81.788

El desglose de la informacién correspondiente a la inversion esta detallada en
los Anexos (1,2,3,4,5,6,7,8,9,10). Dentro del total de activos se tomé en cuenta
tangible e intangible que son necesarios para que el proyecto pueda arrancar y
la tienda especializada en alérgicos empiece a funcionar. El capital de trabajo
sirve como fuente de liquidez, el rubro mas alto de esta parte es el costo total de
las importaciones, debido a las altas tasas arancelarias que el gobierno ha
decretado. La planeacion de la demanda a importar se realizé tomando en
cuenta los resultados de la investigacién de mercados.

9.2 Fuentes de ingreso

La fuente de ingreso principal de la empresa en creacion sera a través de la
venta de sus diferentes lineas de productos para personas que padezcan
alergias respiratorias, dérmicas y alimenticias en Quito. También se considerara
una preventa de ciertos articulos entre ellos pueden estar los purificadores de
aire y asi la importacion seria menor riesgosa y las ventas estarian aseguradas.

Se escogieron 9 productos principales considerados los que mas consumirian

los compradores segun la investigacion de mercados que se realizd. El andlisis
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se hizo en base a tres escenarios: el de valoracion, el optimista y el pesimista.
En el optimista se consider6 el crecimiento de la demanda en un 10% anual, las
demas variables fueron tratadas bajo el concepto de “ceteris paribus”. En el
pesimista se considerd un decremento del 10% en la demanda, de igual manera
las demas variables fueron tratados bajo el concepto de “ceteris paribus”. Ver

Anexos (17,18,19).
9.3 Costos fijos, variables
Con respecto a los costos fijos y variables se realiz6 la siguiente estructura:

Tabla 10. Estructura de Costos

q CF cv CT CFMe | CVMe | CTMe | CTMg
1 0 37313 0 37313 0 0 0 0
2 | 3886 37313 | 97034 | 134347 10 25 35 97034
3| 4197 37313 | 105195 | 142508 9 25 34 8161
4 | 4533 37313 | 113589 | 150902 8 25 33 8394
5| 4896 37313 | 122651 | 159964 8 25 33 9062
6 | 5287 37313 | 132436 | 169748 7 25 32 9784

Se elaboré de igual manera un analisis de costos bajo un escenario de

valoracion, un optimista y un escenario pesimista. Ver Anexos (14, 15,16).
Para observar el margen de utilidad de cada uno de los 5 periodos en los que se
desglosan los gastos, los costos y el precio promedio. Ver Anexos (20, 23, 24,

25, 26,27).

Con respecto a los gastos se realizé la siguiente estructura:



Tabla 11. Gastos generales anuales

ITEM CONCEPTO Aio 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5
1 Sueldos 36863 36863 36863 36863 36863

2 Capacitacién 200 200 200 200 200

3 Teléfono, luz, agua 200 200 200 200 200

4 Utiles de oficina 50 50 50 50 50
TOTAL 37313 37313 37313 37313 37313

Tabla 12. Nomina personal administrativo

SALARIO
ITEM | CONCEPTO MES CANT. | ANUAL | 13er. | 14to. | IESS F.R. 1er. 2do. 3ro 4to. 5to.
Director
1 o . 900 1 10800 900 354 1312 900 14266 | 14266 | 14266 | 14266 | 14266
Administrativo
2 Vendedoras 708 2 16992 1416 708 2065 | 1416 | 22597 | 22597 | 22597 | 22597 | 22597
TOTAL 1608 3 27792 2316 | 1062 | 3377 | 2316 | 36863 | 36863 | 36863 | 36863 | 36863

LI



9.4 Margen bruto y Margen operativo

El margen bruto es el siguiente: 21.2 % Ver Anexo (29)

El margen operativo es el siguiente: 14% Ver Anexo (29)

9.5 Estado de resultados actual y proyectado

El Estado de Resultados se realizé con una proyeccion a cinco anos, se obtuvo
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el siguiente rubro de utilidad durante el primer afo: $21.047. (Ver Anexo 42)

9.6 Balance general actual

El Balance General se realizd en base a las principales cuentas que maneja la

empresa, compuesta por Activos, Pasivos y Patrimonio. (Ver Anexo 41)

9.7 Estado de flujo de caja

El costo de oportunidad constituye el valor que se ha dejado de lado para realizar
la inversion especifica. E n todos los escenarios se reporta un flujo de caja
positivo; asi por ejemplo, en el de valoracién la TIR alcanza al 42,8%, el optimista
el pesimista, sin que este ultimo se acerque en lo minimo hacia el punto de
equilibrio y peor hacia una posible pérdida.

Tabla 13. Costo de oportunidad

r = rf +B(rm-rf))+rp

rf

(rm-rf)

P

1,53
0,67
12,5
5,69

15,60%

01/03/2015
01/03/2015
01/03/2015
01/03/2015

5 anos
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Para los flujos de caja se tomaron en cuenta los siguientes supuestos:

Ventas 1er. Ano lo presupuestado, para los siguientes un crecimiento del 10% en
base a un aumento en la cantidad (Escenario Optimista), decremento del 10% en base
a la cantidad (Escenario Pesimista).

Costo: segun lo presupuestado, Unica variable cantidad de ventas

Gastos Ceteris paribus, “La variable permanece constante”.

Ver Anexos (29, 31, 33, 35, 36, 37,38).

9.8 Punto de Equilibrio

La determinacion del punto de equilibrio es vital para la nueva empresa, puesto
que determina cual es la cantidad minima que se requiere vender en un periodo

de tiempo para cubrir los costos fijos y los costos variables. Ver Anexo (28)

¢ Analisis de Sensibilidad

En cuanto al punto de equilibrio financiero se realiz6 el andlisis de sensibilidad
sobre el precio y la demanda. Una reduccién del 16,13% en el volumen de
ventas, proporciona un equilibrio financiero, igualandose el CAPM con la TIR.
Ver Anexo (39). Y también una reduccién del precio en un 16,32% para no

perder ni ganar también llegar a tener equilibrio financiero. Ver anexo (40).

9.9 indices Financieros

9.9.1Indicadores de Rentabilidad

Este tipo de indicadores ayudan a determinar la capacidad de la administracion

de la nueva empresa para generar utilidades, tomando en consideracion los

recursos que posee.
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Tabla 14. Indicadores de rentabilidad

Rentabilidad
Rendimiento de la Rendimiento 24.463,52 0.30
inversion (ROI) | Valor promedio invertido 81.788,44 ’
Rentabilidad Fondos propios 81.788.44 0.80
financiera (RF) Patrimonio neto 102.445,56 ’
Rendimiento sobre Utilidad operativa 74.210,94
i . . 0,72
los activos (ROA) | Activos totales promedio 102.445,56
Retorno sobre el Utilidad neta 24.463,52
i i . . . 0,24
patrimonio (ROE)= | Patrimonio total promedio 102.445,56
Margen de Ventas 173.893,18
< _ 1,70
rentabilidad = Activo total 102.445,56

9.9.2Indicadores de Liquidez

Estos indicadores ayudan a determinar el nivel de solvencia con el que cuenta la

empresa para responder a sus obligaciones en el corto plazo.



Tabla 15. Indicadores de Liquidez

LIQUIDEZ
) activo corriente - inventario 269427 - 95534
PRUEBA ACIDA 7,50
pasivo corriente 48.641
Interpretacion: Por cada délar que la empresa debe en el corto plazo tiene 7,50 délares para cubrirlos.
Activo corriente 269.427 5,54

RAZON CIRCULANTE

Interpretacion

pasivo corriente 48.641

Por cada délar que la empresa debe en el corto plazo tiene 5,54 délares para afrontarlo.

CAPITAL DE TRABAJO

Interpretacion

Activo corriente - Pasivo corriente = 220786

La empresa obtiene como beneficio $220786 después de pagar sus obligaciones

Lclh
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9.9.3Indicadores de Endeudamiento

Estos indicadores financieros miden la manera como los activos han sido

financiados, tomando en cuenta la contribucién de los accionistas.

Tabla 16. Indicadores de endeudamiento

ENDEUDAMIENTO

. Pasivo total 48.641,46
RAZON DE DEUDA 0,15137283

Activo total 321.335,50
Indica que el 15% del total de la inversién de la empresa,

Interpretacion: , .
P esta comprometidos con terceros.

RAZON DE Patrimonio 272.694,03

0,84862717
APALANCAMIENTO Activo total 321.335,50

Por cada délar de patrimonio 0,848 centavos

Interpretacion: i
terpretacio corresponden a activos.

9.9.4Indicadores de Operacion

El objetivo principal de este indicador es medir la eficiencia de la empresa para

utilizar sus recursos.

Tabla 17. Indicadores de operacion

DE OPERACION
ROTACION Compras a crédito 95.534,31
CUENTAS 2,560367991
POR PAGAR promedio cuentas x pagar 37.312,73

Las cuentas por pagar se han renovado en promedio 2,5604

Interpretacion -
P veces en el ano

ROTACION DE Costo de ventas 97034

1,015701165
INVENTARIO Promedio de inventarios 95.534

Interpretacion La rotacién del inventario se da cada 1,0157 dias.




123

9.10 Valuacion
En la siguiente tabla se presentan tres escenarios con apalancamiento y sin
apalancamiento, en la que se puede observar los valores a continuacién

detallados:

Tabla 18. Valuacion

RESUMEN DESAMPALANCADO APALANCADO
VALORACION 69.670 43% 75.906 74,5%

OPTIMISTA 88.418 50% 94.655 88,2%

PESIMISTA 44.009 33% 50.245 55,2%

El anadlisis realizado determina que en los tres escenarios: de valoracion,
optimista y pesimista el proyecto es rentable, puesto que la TIR es mayor al costo
de oportunidad, adicional el Valor presente neto arroja resultados positivos en

los tres supuestos, confirmando la viabilidad en ejecutar de la nueva empresa.
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10PROPUESTA DE NEGOCIO
10.1 Financiamiento Deseado
El financiamiento de la inversion estara distribuido de la siguiente manera: el
40% aportaran los socios, y el restante 60% sera financiado por medio de un
préstamo que realizara la empresa, tomando en cuenta una tasa de interés de
10.5% a 5 anos en la Corporacién Financiera Nacional. Ver Anexos (21,22)

10.2 Estructura de capital y deuda buscada

La relacién y estructura del capital se puede apreciar en la siguiente figura:

Figura 37. Relacién Deuda- Capital

10.3 Capitalizacion

El 25% de las utilidades generadas por la empresa, seran utilizadas para
mejoramiento del negocio, o para la apertura de una nueva sucursal;
dependiendo de las oportunidades presentadas en ese momento. El 60% sera
repartido para los tres principales socios que conforman la compania. Segun las
leyes ecuatorianas y en referencia al codigo de trabajo el 15% sera destinado
para los trabajadores de la empresa, dependiendo del nimero de cargas con las

que cuenten cada uno de ellos.
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10.4 Retorno para el inversionista

El periodo de retorno de la inversién en el escenario de valorizacién se da en
tres anos, en el escenario éptimo también se recupera en el lapso de tres anos,
por ultimo en el escenario pesimista se recupera la inversion en el cuarto ano.
Ver Anexos (30, 32, 34)
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11CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

e Las personas que padecen diversos tipos de alergias son consideradas
como un segmento vulnerable y desatendido por las empresas en la ciudad
de Quito, puesto que no existe una compania que se encargue de satisfacer
sus necesidades y ofrecerles una mejor calidad de vida.

e La creacién de una tienda detallista que comercialice productos para el
consumo de personas con alergias respiratorias, dérmicas y alimenticias en
la ciudad de Quito es viable y tendria gran aceptacion por parte de los
potenciales clientes, puesto que al no existir competencia directa, se
lograria liderar el mercado.

e Los posibles competidores indirectos constituyen una amenaza fuerte para
el crecimiento de la empresa, debido a que son empresas grandes y
conocidas en el pais por su liderazgo en la venta de productos de consumo
diario. Por ejemplo Corporacion La Favorita.

e Después de realizada la investigacién de mercados se concluye que la
aceptacion del proyecto es muy buena en los alérgicos y los productos que
pertenecen a la seccién alimenticia serian los favoritos. En base a estos
se obtendria el mayor margen de utilidad, seguido de los productos para
alergias respiratorias y por ultimo las dérmicas.

e Una de las principales amenazas que tiene la empresa es la continua alza
de aranceles a las importaciones por parte del gobierno ecuatoriano, y que
no exista un acuerdo bilateral con el pais de origen de la carga para

beneficiarse de acuerdos y obtener mejor rendimiento.
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Dentro del aspecto financiero el proyecto es rentable, dentro de los tres
escenarios: valoracién, optimista y pesimista la TIR es mayor al costo de
oportunidad. Y el Valor Presente Neto en cada escenario tiene un valor
positivo.

RECOMENDACIONES

Buscar nuevos proveedores internacionales, de los que se pueda obtener
ventajas en temas arancelarios. Y que se encuentren localizados
geograficamente en un lugar éptimo, con el fin de abaratar costos en temas

de flete y disminuir el tiempo de entrega del producto a los clientes.

Solicitar la ayuda del Ministerio de Salud Publica del Ecuador para
promocionar la venta de estos productos, puesto que aportan una mejor
calidad de vida en la salud de los pacientes con problemas alérgicos. A
través de este organismo se podria llegar a mas consumidores.

Ampliar la cartera de productos, investigando nuevos tipos de alergias y las
opciones que se puedan encontrar en el mercado para comercializarlos y

hacerles la vida mas facil a este tipo de consumidores.
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ANEXOS



Anexo 1. Inversion Inicial

INVERSION INICIAL
ACTIVOS TANGIBLES DEPRECIACION V/RESIDUAL
ITEM CONCEPTO CANTIDAD COSTO VALOR NCANOS | W/
UNITARIO AND [/ ANOJ/ANO V/ANO Y V/ANO 4 V/ANO 5 |DEP. ACUM.
1 Inmuebles:
Terrenos 40 mt? 000 36.000 - - 36.000
Bodeza 10 mt? 300 2.000 10 200 200 800 800 200 800 4.000 4.000
Subtotal 44.000 800 | 300 300 200 200 800 40000 40.000
2 Equipos:
Camara Seguridad
3 65 185 3 63 63 65 65 0 0 0 0
Teléfonos 1 3 3 3 10 10 10 10 0 0 30 0
Computador 1 600 600 3 00 | 200 | 200 200 0 0 600 0
Impresora 2 150 300 3 100 100 100 100 0 0 300 0
Impresora (facturas) 1 130 130 3 30 30 30 30 0 0 130 0
Caja registradora 1 70 70 3 23 23 23 23 23 23 117 0
Subtotal 1,345 448 [ 443 448 448 23 23 1.197 148
3 Muebles:
Escritorio 1 200 200 10 20 20 20 20 20 20 100 100
Sillas 3 100 300 10 30 30 30 30 30 30 150 150
Etiquetadora 2 45 a0 10 9 9 @ 9 9 9 435 435
Archivador 2 03 120 10 19 19 12 19 19 12 03 25
Estanteria/zondolas 4 830 3400 10 340 340 340 340 340 340 1.700 1.700
Escritorio con cinta transportadora 1 300 300 10 50 50 30 30 50 30 150 150
Subtotal 4480 448 | 448 448 448 448 448 2240 2.240
TOTAL 49.825 1696 | 1.696 | 1696 | 1.696 1271 12711 7437 42.388




Anexo 2. Activos Intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES AMORTIZACION
COSTO NUMERO VALOR VALOR
ITEM CONCEPTO CANTIDAD VALOR -
UNITARIO ANOS ANO RESIDUAL
1 |Software 1 900 900 5 180 0
3 |Gastos puesta en marcha* 3.858 3.858 5 772 0
TOTAL 4.758 952 0




Anexo 3. Gastos de puesta en marcha

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

ITEM CONCEPTO VALOR
1 Constitucién de la empresa:
Abogado 400
Notario 300
Patente municipal 233
Registro mercantil 50
Permiso de Funcionamiento 200
Subtotal 1183
2 Remuneraciones:
Director Administrativo(1 mes) 1.100
Cajera (1 mes) 354
3 vendedoras (1 mes) 1050
Subtotal 2.504
3 Importacién:
Registros Sanitarios 1000
Certificaciones Producto 600
Subtotal 1.600
Otros:
Firma Electrdnica 75
4 Publicidad 1.000
Subtotal 1.075
TOTAL 3.858




Anexo 4. Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

ITEM CONCEPTO CANTIDAD COSTO UNIT. TOTAL C. TRABAJO
Materia prima:

1 Total Importacién 1 95534,31 95.534 23.883,58
Empaques/Acondicionamiento 1 1000 1.000 250
Remuneraciones 36.863 3.072

TOTAL 133.397 27.205
Anexo 5. Preparacion a Base de Harinas (1901.20.00)
0,50 PREPARACIONES A BASE DE HARINAS (1901.20.00
KILOS/ FOB FLETE SEGURO ARANCELES/IMPUESTOS
CER APORTE aE TOTAL
PRECIOr SUPER DERECH | SUBTOTA AD- FODINF TRIBUTOS
AfIO |CANTIDAD|UNITARIO| TOTAL PESO TOTAL PRIMA(0,25%) | BANCOS(3.5%) | ODE L IVA | TOTAL VALOREM{25%:)| A(0.5%) | ICE | IVA[12%) | 1SD({3%)
1,00 489,38 541 211802 24469 85,64 220366 551 019 050 620 | 074 695 221061 552,65 11,05 332,92 110,53 3.217.76
200 | 52553 541 | 257340 264,26 9249 | 266589 £,66 0,23 0,50 740 | 089| 829| 267417 g68.54 | 1337 40273 | 13371 3.892,53
300| 57081 541 | 277927 285,40 99,89 | 287916 7.20 0,25 0,50 795| 095| 890| 283806 72202 | 1444 43494 | 14440 4.203,86
4,00 616,47 541 | 3.001,61 308,24 10788 | 3.109,49 7.77 0,27 0,50 855| 1,03| 957| 311906 779,77 | 1560 469,73 | 155,85 4.540,11
5,00 665,79 541 3.241,74 332,90 116,51 3.358,25 &840 0,29 0,50 819 | 110| 1029 3.368,54 842,14 16,84 507,30 168,43 4.803,25




Anexo 6. Galletas Dulces (1905.31.00)

0,15 | GALLETAS DLCES [1305.31.00)
KILOS FOB FLETE SEGURD ARANCELESIHIMPUESTOS
APORTE
PRECI CFR SUPER DEREC CIF AD- FODIN TFI-:BDII:;S
CANTID o PRIMAID.Z  BANCOS(3. | HO DE ( SUBTO TOTA VALOREMI(Z (FA(D.S VA2 | ISD(53
AROD AD UNITAR| TOTAL PESO TOTAL o) Erd) EMISIO| TAL 1V A L 0] kA ICE 1 1
1.00 | 483,35 Z2.96 | 1.303,70 73 2563 | 1329.33 3.32 0,12 0,20 394 | 047 4.41| 133380 266,76 B.67 192,87 G663 1.566,73
200 52853 2,96 | 140733 79.25 2775 143574 353 0,15 0,50 421 651 4.72| 144046 25509 720 205.23 T2z 2.016,07
.00 570,51 296 | 152063 55,62 2997 | 155060 3,88 0,14 0,50 451 054 | 505| 155566 31113 7.78 224,35 7778 2.177.30
4.00 516,47 296 | 164225 3247 3236 | 167465 4,13 0,15 0,50 4,53 | 055 5.41| 163006 336,01 &.40 242,34 54,00 235142
5.00(| BB5.73 296 | 177367 33,87 34,95 | 180562 452 0,16 0,50 515 | 062| 580| 181442 362,585 3.07 262,37 30,72 2.533.47
Anexo 7. Galletas Saladas (1905.90.10)
0,15 | GALLETAS SaLADAS(1305.30.10)
KILOS FOB FLETE SEGURO ARANCELESHIMPUESTOS
APORTE
PRECI CFR SUPER DEREC CIF AD- FODIN TFITIBDLTI:ES
CANTID n} PRIMAID. 2 | BANCOS(3, | HO DE | SUBTO TOTA VALOREM(Z |FA[D.S IVA[12: | ISD(5
ARD AD UNITAR| TOTAL PESO TOTAL x| kv ) EMISIO| TaL VA L 03] #] ICE 1 ]
100 483,38 340 143743 73,41 2563 152318 381 0,13 0,50 444 053| 437 152816 305,63 .64 22097 76,41 2.138,81
200 528535 340 161729 73,28 2775 | 164504 411 0,14 1.50 5.76| 063| B45| 165143 330,30 8.26 238,80 8257 231,42
3.00 270,81 3.40| 174667 9.6 2997 | 177664 4,44 0,16 2,50 70| 085| 7.95| 178453 356,32 8.32 258.05 99,23 2.437.71
4,00 E16.47 3.40 | 153641 3247 3236 | 191577 4,80 017 3,50 G468 102| 548| 192825 385,65 3,64 278,85 35,41 2.E38,75
.00 EBES.79 340 | 2.037,32 93,57 34,95 | 207228 515 0,15 4,50 386 11%| 1.05| 205332 416,66 | 1042 301,25 | 104,17 2.915.52




Anexo 8. Pastas, Fideos, Preparaciones para Pizzas (1902.30.00)

0,50 | PASTAS, FIDEOS, PREPARACICNES PARA PIZZAS(1302. 30.00)
KILOS FOB FLETE SEGURD ARANCELESIHIMPUESTOS
APORTE
PRECI CFR SUPER DEREC CIF AD- FODIN TFI-:BDI:Ir':"!l_S
CANTID n} PRIMALD.Z | BANCOS(3, | HO DE | SUBTO TOTA VYALOREM(3 |FA(D.S IWA123 | 1ISD(53<
ARD AD UNITAR| TOTAL PESDO TOTAL 53] 53] EMISIO| TAL 1WA L 0z2) #] ICE ] )
100 459,35 506 | 227266 24453 5,64 | 2.358.31 3,30 0.1 0,50 660 | 073 7.33| 236570 703,71 1,563 37047 1825 3.572.99
200 | 528,53 2.6 | 2.454.45 264.26 3243 | 254637 5,37 0.22 150 803 | 097 9.06| 255603 TEGE1| 12,78 400,27 | 127.80 3.863.70
.00 570,51 5.6 | 265054 25540 3383 | 275073 5.85 0,24 250 362 | 115| 077 276150 528,45 13,81 43245 13807 4. 174,28
4.00 516,47 5.6 | 286230 305,24 10785 | 2.970.73 T3 0,26 3,50 13| 1.3 1253 235331 59435 14.52 46713 [ 14317 4.503,55
2,00 | BG65.73 2.6 | 3.091.33 F32.40 16,51 320845 502 0,25 4,50 1260 154 | 4.3 | 322273 366,54 16,11 S04,563 161,14 4,571,956
Anexo 9. Chocolates (1806.90.00)
KILOS El,‘l| CHOCOLATES(1506.30.00)
MNID FOB FLETE SEGURD ARANCELES!IMPUESTOS
APORTE
PRECI CFR SUPER DEREC CIF AD- FODOIN TR-:BDLTI:};S
CANTIO o PRIMA[D.Z2 (BANCOSI(3. | HODE | SUBTO TOTA VYALOREM(3 (FA(D.5 IVA2: | ISD(53
ARO AD UNITAR| TOTAL PESO TOTAL 9] 9] EMISIO| TaAL 1WA L 0:£) #] ICE 1 1
1 483,38 367 181641 45,34 1713 | 163554 408 0,14 0,50 4,73 057 523 163855 451,65 §.13 256,64 194 247726
2| 52853 367 | 174572 5285 1850 | 176422 4,41 0,15 1,50 BOG| 073| 673 1.771.01 531,30 5.56 277,54 55,55 ZE77.07
3| 5701 3.67| 188535 57.05 13,958 | 130536 4,76 0,17 2.50 T43| 083 532 131368 574,10 3,57 293,65 3565 2859272
4| B1647 367 | 203621 E1.65 2158 | 205773 5.4 0,15 3.50 852 | 106| 9488| 208767 520,30 | 1034 323.80 | 10335 3.125.43
5| EES.TA 3ET| 213311 56,55 23,30 | 222241 5,56 0,13 4,50 025 1.23| 1Nds| 223383 E70,17 1,17 343,53 111,69 3.376,75




Anexo 10. Bebidas (2009.90.00)

KILOS D,EIZ| BEBIDAS(=003.30.00)
{UMID FOB FLETE SEGURO ARANCELESHIMPUESTOS
APORTE
PRECI CFR SUPER DEREC CIF AD- FODIN TFI-II-BDI-JI-THSS
CANTID o PRIMAID.Z | BANCOSI(3, | HO DE | SUBTO TOTA VALOREM(Z [FA(D.5 VA2 | 1SD(5
ARO AD UNITAR| TOTAL PESO TOTAL 5] 53] EMISIO| TAL 1WA L =) #] ICE ] ]
1| 483,35 3,40 1459749 450,23 157,55 | 165907 4,14 014 0,50 476 | 057 536| 166043 F32.03 .30 240,10 53,02 2.323,93
2| 528,53 340 161729 45624 17013 | 1.7E7.45 4,47 0,16 1,50 613 | 0,74 5.6 | 173434 358,87 8.97 253.46 g3.72 2.51.35
3] 57081 3.40 | 174667 52514 183,80 | 133047 4,83 047 2,50 7500 080 533 133857 YT 3.63 250,56 35,54 2. 713,64
4| E1647 3.40| 1.586.41 26715 135,50 | 208491 5.21 015 3,50 8.3 107 9596| 203455 415,95 | 1047 302,92 104,74 2.931,33
2| EB5.73 3,40 | 2.037.32 51253 2135 | 225171 2.63 0,20 4,50 10,533 | 124 | 57| 226327 452,65 1.32 32727 3.6 36767
Anexo 11. Purificadores de Aire (8414.51.00)
KILOS 2,2III| PURIFICAOORES OE AIRE(S414.51.00)
UMD FOB FLETE SEGURO ARANCELESIIMPUESTOS
APORTE
PRECI CFR SUPER DEREC CIF AD- FODIN TFITIBDUT:%S
CANTID ] PRIMA(OD.2 | BANCOS(3. | HO DE | SUBTO VALOREM(3 |FAIDS
ARO AD UNITAR| TOTAL PESO TOTAL 5] o) EMISIO| TAL IVA | TOTAL 0+) #) ICE | IVA(1222) | 1ISD(5)
100 300,00| 14706 | 33.706.20 EE0,00 23100 33.337.20 33.54 343 050 10354 | 1246 116,30 | 40.053,50 5.010,70 | 200,27 579,74 | 200267 SE. 058,85
200 324.00| 9706 | 4285270 712,80 24348 | 43713218 107,83 307 150 T30 | 1357 | 12668 | 43.258.85 865177 | 218.23 B.255,23 ) 216234 50,545,039
3000 34352 | 9706 | 4631331 763,82 26344 | 4B.552,75 116,465 4,05 250 12303 W76 | 137.80 | 46.720.55 234411 | 233,60 E.755,73 | 233603 55,330,053
4,00 37731 WF.06 | 50018355 3141 230,93 | 50.309,37 125,77 4.40 350 13368 | 1604 ([ 143,72 5043309 10.031,82 | 252,30 V296,358 | 252235 7062254
.00 40815 | 9¢7.06| 54.013.85 537,92 3427 5433412 135,54 4,75 4,50 MW503 | 1741 | 162,50 | 54.436.62 10.533,32 | 272,48 788021 2.724.83 TE273.47




Anexo 12. Edredones, Colchones, Sabanas, Aimohadas (9404.90.00)

KILOS 1,5| ECREDONES, COLCHOMES, SAEANAS ALMOHADAS (3404.30.00)
UMD FOB FLETE SEGURD ARANCELES/HIMPUESTOS
PRECI CFR APORTE |DEREC CIF AD- FODIN TOTAL
CANTID o PRIMALD. 2 SUPER HO DE | SUBTOD VALDREM(3 |FAID.S TRIBUTOS
ARO AD UNITAR| TOTAL PESO TOTAL o) BANCOS(3. |EMISIO| TAL VA | TOTAL 0] #) ICE | IVA[1Z23]) | 1ISD053)
1| 300,00 40,92 | 1104540 450,00 157,20 1.205.30 25,01 0,33 0,20 2350 3.54 3303 | 123833 33TLES 26,13 1.760,02 261,35 16.988.77
2| 324,00 40,92 | 11.932.27 456,00 170,00 | 12,102,537 30.26 1.06 150 3281 3.94 3675 | 1213912 364174 | 6070 1.900,33 B06,36 15.343.50
3| 349,32 40,92 | 12,886,585 524,58 183,71 13.070.56 32.68 114 2.20 3632 4.36 40,55 13.111.24 393337 | B5.EE 2.053,22 B55,56 13.515.3%
4 3771 40,92 | 1391780 SEE.57 135.40 14.116.21 39.29 1.24 320 40,05 4,50 44,53 | 14.161.04 4,248,531 7081 2.217.62 705,03 2140582
5 40515 40,92 | 1503123 E12.22 214,25 | 15.245.50 5,11 133 4,20 43,95 527 43,22 | 15.234.72 4.555,42 | 7547 2,335,105 TE4, 74 23.113.51
Anexo 13. Productos de Aseo Personal (3307.90.90)
KILOS D,185| FRODUCTOS OE ASEC PERSOMALI3307.90.90)
MO FOB FLETE SEGURO ARANCELES!IMPUESTOS
PRECI CFR APORTE |DEREC CIF AD- FODIN TOTAL
CANTID o PRIMA(D.2 SUPER HO DE | SUBTO VALOREMIZ |[FA(D.5 TRIBUTOS
ARO AD UNITAR| TOTAL PESO TOTAL 5#] BANCOS(3, |[EMISIO| TAL VA | TOTAL 0] ] ICE | IVA[123]) | ISD(5)
1| 350,00 15.50 4.852,50 65,10 22,73 4.905.23 12,26 043 0,20 1313 | 158 75| 432008 354,01 24,60 71144 245,00 £.8586.12
2| 37800 15.50 5.273.0 70,31 24,61 5.237.71 13,24 0,48 1.50 1521 152 1703 5.314,74 106295 | 28,57 76,51 2B5,74 743851
3| 40824 15.50 5.634 .35 75.93 26,58 5.721,52 14,30 0,50 2.50 17,30 208 13,35 5. 74091 11815 2570 530,13 258705 8.034,97
4| 44090 15.50 5.150,54 gz.01 28,70 6.173,25 1545 0,54 3.50 1343 234 2183 6.201,07 124021 31,01 536,68 310,05 8.673,02
5| 47617 15.50 664253 §5.57 31.00| BET353 16,65 058 4,50 2177 261 24,38 | 6.637A97 133353 3343 365,53 33490 3.374.47




Anexo 14. Costos Anuales Valoracion

COSTOS ANUALES - VALORACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR
1 |Producto 1 489 3218 529 3893 571 4204 616 4540 666 4903
2 |Producto 2 489 1867 529 2016 571 2177 616 2351 666 2539
3 |Producto 3 489 2139 529 2311 571 2498 616 2699 666 2916
4 | Producto 4 489 3576 529 3864 571 4174 616 4510 666 4872
5 |Producto 5 489 2477 529 2677 571 2893 616 3125 666 3377
6 |Producto 6 489 2324 529 2511 571 2714 616 2932 666 3168
7 | Producto 7 300 56059 324 60545 350 65390 378 70623 408 76273
8 |Producto 8 300 16989 324 18350 350 19819 378 21406 408 23120
9 |Producto 9 350 6886 378 7439 408 8035 441 8679 476 9374
SUBTOTAL IMPORTACION 3886 95534 4197 103605 4533 111904 4896 120865 5287 130542
1 | Transporte 1200 1272 1348 1429 1515
2 |Publicidad 300 318 337 357 379
SUBTOTAL INDIRECTOS 1500 1590 1685 1787 1894
TOTAL 97034 105195 113589 122651 132436




Anexo 15. Costos Anuales - Escenario Optimista

COSTOS ANUALES - ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR
1 |Producto 1 538 3540 592 4282 651 4624 716 4994 788 5394
2 |Producto 2 538 2053 592 2218 651 2395 716 2587 788 2793
3 |Producto 3 538 2353 592 2543 651 2747 716 2969 788 3207
4 |Producto 4 538 3934 592 4250 651 4592 716 4961 788 5359
5 |Producto 5 538 2725 592 2945 651 3182 716 3438 788 3714
6 |Producto 6 538 2556 592 2762 651 2985 716 3225 788 3484
7 |Producto 7 330 61665 363 66600 399 71929 439 77685 483 83901
8 |Producto 8 330 18688 363 20184 399 21801 439 23546 483 25431
9 |Producto 9 385 7575 466 8182 466 8838 512 9547 564 10312
SUBTOTAL IMPORTACION 4275 105088 4745 113966 5173 123094 5690 132951 6259 143596
1 | Transporte 1320 1452 1597 1757 1933
2 |Publicidad 330 363 399 439 483
SUBTOTAL INDIRECTOS 1650 1815 1997 2196 2416
TOTAL 106738 115781 125090 135147 146012




Anexo 16. Costos Anuales - Escenario Pesimista

COSTOS ANUALES - ESCENARIO PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR
1 |Producto 1 440 2896 484 3503 533 3783 586 4086 645 4413
2 | Producto 2 440 1680 484 1814 533 1960 586 2116 645 2286
3 | Producto 3 440 1925 484 2080 533 2248 586 2429 645 2624
4 | Producto 4 440 3218 484 3477 533 3757 586 4059 645 4384
5 |Producto 5 440 2230 484 2409 533 2603 586 2813 645 3039
6 |Producto 6 440 2092 484 2260 533 2442 586 2639 645 2851
7 | Producto 7 270 50453 297 54491 327 58851 359 63560 435 68646
8 |Producto 8 270 15290 297 16515 327 17837 359 19265 395 20808
9 |Producto 9 315 6198 334 6695 367 7231 389 7811 428 8437
SUBTOTAL M.P. 3498 85981 3835 93245 4218 100713 4625 108778 5127 117488
1 | Transporte 1188 1145 1213 1213 1363
2 | Publicidad 297 267 241 217 195
SUBTOTAL INDIRECTOS 1485 1412 1454 1430 1558
TOTAL 87466 94657 102167 110208 119046




Anexo 17. Ingresos Anuales para Flujo de Caja de Valoracién

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION

ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 10 10 10 10 10
P.1 Subtotal 4666 5132 5646 6210 6831
2 Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 6 6 6 6 6
P.2 Subtotal 2707 3230 3553 3908 4299
3 Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 6 6 6 6 6
P.3 Subtotal 3101 3230 3553 3908 4299
4 Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 11 11 11 11 11
P.4 Subtotal 5185 5921 6514 7165 7881
5 Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 7 7 7 7 7
P.5 Subtotal 3592 3768 4145 4560 5015
6 Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 7 7 7 7 7
P.6 Subtotal 3370 3768 4145 4560 5015
7 Cantidad 300 330 363 399 439
Precio 372 372 372 372 372
P.7 Subtotal 111557 122760 135036 148540 163394
8 Cantidad 300 330 363 399 439
Precio 99 99 99 99 99
P.8 Subtotal 29730 32670 35937 39531 43484
9 Cantidad 350 371 408 433 476
Precio 29 29 29 29 29
P.9 Subtotal 9985 10759 11835 12545 13799
TOTAL 173893 191239 210363 230926 254018
PRECIO UNITARIO PROMEDIO 17




Anexo 18. Ingresos Anuales para Flujo de Caja Optimista

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Cantidad 538 592 651 716 788
Precio 10 10 10 10 10
P.1 Subtotal 5132 5646 6210 6831 7514
2 Cantidad 538 592 651 716 788
Precio 6 6 6 6 6
P.2 Subtotal 2978 3553 3908 4299 4729
3 Cantidad 538 592 651 716 788
Precio 6 6 6 6 6
P.3 Subtotal 3411 3553 3908 4299 4729
4 Cantidad 538 592 651 716 788
Precio 11 11 11 11 11
P.4 Subtotal 5704 6514 7165 7881 8670
5 Cantidad 538 592 651 716 788
Precio 7 7 7 7 7
P.5 Subtotal 3951 4145 4560 5015 5517
6 Cantidad 538 592 651 716 788
Precio 7 7 7 7 7
P.6 Subtotal 3707 4145 4560 5015 5517
7 Cantidad 330 363 399 439 483
Precio 372 372 372 372 372
P.7 Subtotal 122713 135036 148540 163394 179733
8 Cantidad 330 363 399 439 483
Precio 99 99 99 99 99
P.8 Subtotal 32703 35937 39531 43484 47832
9 Cantidad 385 424 466 512 564
Precio 29 29 29 29 29
P.9 Subtotal 10983 12282 13510 14861 16347
TOTAL 191282 210809 231890 255079 280587




Anexo 19. Ingresos Anuales para Flujo de Caja Pesimista

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA PESIMISTA

ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Cantidad 440 484 533 586 645
Precio 10 10 10 10 10
P.1 Subtotal 4199 4619 5081 5589 6148
2 Cantidad 440 484 533 586 645
Precio 6 6 6 6 6
P.2 Subtotal 2436 2907 3198 3517 3869
3 Cantidad 440 484 533 586 645
Precio 6 6 6 6 6
P.3 Subtotal 2791 2907 3198 3517 3869
4 Cantidad 440 484 533 586 645
Precio 11 11 11 11 11
P.4 Subtotal 4667 5329 5862 6448 7093
5 Cantidad 440 484 533 586 645
Precio 7 7 7 7 7
P.5 Subtotal 3233 3391 3731 4104 4514
6 Cantidad 440 484 533 586 645
Precio 7 7 7 7 7
P.6 Subtotal 3033 3391 3731 4104 4514
7 Cantidad 270 297 327 359 435
Precio 372 372 372 372 372
P.7 Subtotal 100401 110484 121532 133686 161760
8 Cantidad 270 297 327 359 395
Precio 99 74 74 74 74
P.8 Subtotal 26757 21978 24176 26593 29253
9 Cantidad 315 334 367 389 428
Precio 29 29 29 29 29
P.9 Subtotal 8986 9683 10651 11290 12420
TOTAL 156504 164690 181159 198849 233439




Anexo 20. Precio Unitario Promedio

PRECIO UNITARIO PROMEDIO
Valor Cantidad Total
9,5 489 4666
55 489 2707
6,3 489 3099
10,6 489 5181
7,3 489 3589
6,9 489 3367
99,1 300 29730
28,5 350 9985
371,9 300 111557
3585 62324
17
Anexo 21. Determinacion de la Cuota
C=pi(d+in
(1+i)p-1
DETERMINACION DE LA CUOTA
Préstamo Interés Plazo
49073 0,105 5

i(1+i)n

0,192601209

A +in-1

0,834297227

i(1+ )/ (T+i)n - 1

0,230854428

C

11328,73446




Anexo 22. Tabla de Amortizacion del Crédito

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

MONTO USD. 49073 PLAZO 5 PAGO 13111
TASA INTERES 0,105 PAGO ANUAL 1

PERIODO DESEMBOLSO INTERES PRINCIPAL | SERVICIO us$ | SALDO

0 49073 49073

1 5153 7958 13111 41115

2 4317 8794 13111 32321

3 3394 9717 13111 22603

4 2373 10738 13111 11865

5 1246 11865 13111 0
16483 49073
Anexo 23. Costo Unitario Primer Ano-
COSTO UNITARIO PRIMER ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. | Otros | Gastos | TOTAL

24,58 0,00 0,12 0,39 | 10,04 | 35,12 | PVP | Margen

Tot. Costo 25,08 | 10,04 | 35,12 |55,00| 57%

Anexo 24. Costo Unitario Segundo Ano
COSTO UNITARIO SEGUNDO ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. | Otros | Gastos | TOTAL

24,68 0,00 0,11 0,38 | 9,29 | 34,46 | PVP | Margen

Tot. Costo 25,17 | 9,29 | 34,46 |55,00| 60%




Anexo 25. Costo Unitario Tercer Ano

COSTO UNITARIO TERCER ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. | Otros | Gastos | TOTAL
24,69 0,00 0,10 0,37 | 8,61 33,76 | PVP | Margen
Tot. Costo 25,16 | 8,61 33,76 |55,00| 63%
Anexo 26. Costo Unitario Cuarto Afio
COSTO UNITARIO CUARTO ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. | Otros | Gastos | TOTAL
24,69 0,00 0,0048 0,36 | 7,88 | 32,94 | PVP | Margen
Tot. Costo 25,06 | 7,88 | 32,94 |55,00| 67%
Anexo 27. Costo Unitario Quinto Aiho
COSTO UNITARIO QUINTO ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y mag. | Otros | Gastos | TOTAL
24,69 0,00 0,0044 0,36 | 7,30 | 32,35 | PVP | Margen
Tot. Costo |25,05| 7,30 | 32,35 |55,00| 70%
Anexo 28. Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
1ro. 2do. 3ro. 4to. 5to.
U=pqg-vq-F
q=F/p-v
P= 55,00 55,0 55,0 55,0 55,0
v= 25,08 25,17 25,16 25,06 25,05
F= 37313 37313 37313 37313 37313
g= 1247 1251 1250 1246 1246
Ventas minimas 1247 1251 1250 1246 1246




Anexo 29. Flujo de Caja de Valoracién

FLUJO DE CAJA DE VALORACION

CONCEPTO Ano 0 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas 173.893 | 191.239 | 210.363 | 230.926 | 254.018
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 173.893 | 191.239 | 210.363 | 230.926 | 254.018
EGRESOS
Costos 97.034 | 105.195|113.589 | 122.651 | 132.436
Gastos generales 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 136.995 | 145.156 | 153.550 | 162.187 | 171.971
UTILIDAD BRUTA 36.898 | 46.083 | 56.813 | 68.739 | 82.047
15% Trabajadores 5.535 6.912 | 8.522 | 10.311 | 12.307
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 31.363 | 39.171 | 48.291 | 58.428 | 69.740
22% Impuesto a la renta 6.900 8.618 | 10.624 | 12.854 | 15.343
UTILIDAD NETA 24.464 | 30.553 | 37.667 | 45.574 | 54.397
Inversion (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594
FLUJO NETO DE CAJA (81.788) | 27.111 | 33.201 | 40.315 | 47.797 | 126.214

TD 15,60%

VAN $69.670

TIR 42,8%




Anexo 30. Periodo de Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

. .. . Rentabilidad Devolucién
Saldo inversion Flujo anual . . y Periodo
exigida inversion

81788 27111 4228 22883 1

58905 33201 5178 28023

30882 40315 6287 30882 3
Total inversién 81788
Saldo después de recuperar la inversion 0




Anexo 31. Flujo de Caja Optimista

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

CONCEPTO Aho 0 1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas 191.282 | 210.809 | 231.890 | 255.079 | 280.587
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 191.282 | 210.809 | 231.890 | 255.079 | 280.587
EGRESOS
Costos 106.738 | 115.781 | 125.090 | 135.147 | 146.012
Gastos generales 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 146.698 | 155.741 | 165.051 | 174.683 | 185.548
UTILIDAD BRUTA 44584 | 55.068 | 66.839 | 80.396 | 95.040
15% Trabajadores 6.688 | 8.260 | 10.026 | 12.059 | 14.256
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 37.896 | 46.808 | 56.813 | 68.337 | 80.784
22% Impuesto a la renta 8.337 | 10.298 | 12.499 | 15.034 | 17.772
UTILIDAD NETA 29.559 | 36.510 | 44.315 | 53.303 | 63.011
Inversién (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594
FLUJO NETO DE CAJA (81.788) | 32.207 | 39.158 | 46.962 | 55.526 | 134.828

TD 15,60%

VAN $88.418

TIR 49,8%




Anexo 32. Periodo de Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

. . . Rentabilidad | Devolucion .
Saldo inversion Flujo anual . . . Periodo
exigida inversion

81788 32207 5023 27184 1
54604 39158 6107 33051

21553 46962 7324 21553 3
81788
Saldo después de recuperar la inversién 18086




Anexo 33. Flujo de Caja Pesimista

FLUJO DE CAJA PESIMISTA
CONCEPTO Aho 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 156.504 | 164.690 | 181.159 | 198.849 | 233.439
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 156.504 | 164.690 | 181.159 | 198.849 | 233.439
EGRESOS
Costos 87.466 | 94.657 | 102.167 | 110.208 | 119.046
Gastos generales 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 127.427 | 134.617 | 142.128 | 149.744 | 158.582
UTILIDAD BRUTA 29.077 | 30.073 | 39.031 | 49.105 | 74.857
15% Trabajadores 4362 | 4.511 5.855 7.366 | 11.229
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 24716 | 25.562 | 33.177 | 41.739 | 63.629
22% Impuesto a la renta 5.437 5.624 7.299 9.183 | 13.998
UTILIDAD NETA 19.278 | 19.938 | 25.878 | 32.557 | 49.630
Inversion (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594
FLUJO NETO DE CAJA (81.788) | 21.926 | 22.586 | 28.526 | 34.780 | 121.447
TD 15,60%
VAN $44.009

TIR 32,9%




Anexo 34. Periodo de Recuperacion de la Inversién

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Saldo inversion Flujo anual Rentabilidad | Devolucion Periodo
exigida inversion

81.788 21926 3419 18507 1
63282 22586 3522 19064 2
44218 28526 4449 24077 3
34780 5424 29356 4

91003

Saldo después de recuperar la inversion 9215




Anexo 35. Flujo de Caja de Valoracion, Con Apalancamiento Financiero

FLUJO DE CAJA DE VALORACION, CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Aho 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 173.893 | 191.239 | 210.363 | 230.926 | 254.018
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 173.893 | 191.239 | 210.363 | 230.926 | 254.018
EGRESOS
Costos 97.034 |105.195|113.589 | 122.651 | 132.436
Gastos generales 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313
Intereses 5.153 | 4.317 | 3.394 2.373 1.246
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 142.148 | 148.521 | 155.992 | 163.609 | 172.266
UTILIDAD BRUTA 31.746 | 42.718 | 54.371 | 67.317 | 81.753
15% Trabajadores 4.762 6.408 8.156 | 10.098 | 12.263
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 26.984 | 36.310 | 46.216 | 57.220 | 69.490
22% Impuesto a la renta 5.936 7.988 | 10.167 | 12.588 | 15.288
UTILIDAD NETA 21.047 | 28.322 | 36.048 | 44.631 | 54.202
Inversion (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Préstamo 49.073
Pago de la deuda (7.958) | (8.794) | (9.717) | (10.738) | (11.865)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594
FLUJO NETO DE CAJA (82.715) | 15.737 | 22.176 | 28.979 | 36.116 | 114.153

TIR

74,5%




Anexo 36. Flujo de Caja de la Deuda

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA

CONCEPTO Aho 0 1 2 3 4 5
Intereses (5.153) | (4.317) | (3.394) | (2.373) | (1.246)
15% trabajadores 773 648 509 356 187
Utilidad antes de impuestos (4.380) | (3.669) | (2.885) | (2.017) | (1.059)
22% impuesto a la renta 964 807 635 444 233
Utilidad neta (3.416) | (2.862) | (2.250) | (1.574) | (826)
Préstamo 49.073
Pago de la deuda (7.958) | (8.794) | (9.717) | (10.738) | (11.865)
Flujo neto de la deuda 49.073 | (11.375) | (11.656) | (11.967) | (12.311) | (12.691)
TD 10,5%

VANd 6.236
VANa= VANp +VANd
VANp= 69.670
VANa= (Valor Actual Neto

75.906

ajustado)




Anexo 37. Flujo de Caja Optimista Con Apalancamiento Financiero

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Aho 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 191.282 | 210.809 | 231.890 | 255.079 | 280.587
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 191.282 | 210.809 | 231.890 | 255.079 | 280.587
EGRESOS
Costos 106.738 | 115.781 | 125.090 | 135.147 | 146.012
Gastos generales 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313
Intereses 5.153 4.317 3.394 2.373 1.246
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 151.851 | 160.058 | 168.445 | 177.056 | 186.793
UTILIDAD BRUTA 39.431 | 50.751 | 63.446 | 78.023 | 93.794
15% Trabajadores 5.915 7.613 9.517 11.703 14.069
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 33.517 | 43.138 | 53.929 | 66.320 | 79.725
22% Impuesto a la renta 7.374 9.490 11.864 | 14.590 17.539
UTILIDAD NETA 26.143 | 33.648 | 42.065 | 51.729 | 62.185
Inversion (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Préstamo 49.073
Pago de la deuda (7.958) | (8.794) | (9.717) | (10.738) | (11.865)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594
FLUJO NETO DE CAJA (32.715) | 20.833 | 27.502 | 34.995 43.214 | 122.137
TIR 88,2%
VANod $88.418
VANd 6.236

VANa= (Valor Actual Neto

. $94.655
ajustado)




Anexo 38. Flujo de Caja Pesimista Con Apalancamiento Financiero

FLUJO DE CAJA PESIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Aho 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 156.504 | 164.690 | 181.159 | 198.849 | 233.439
No operativos - - - - -
TOTAL INGRESOS 156.504 | 164.690 | 181.159 | 198.849 | 233.439
EGRESOS
Costos 87.466 94.657 | 102.167 | 110.208 | 119.046
Gastos generales 37.313 37.313 37.313 37.313 37.313
Intereses 5.153 4.317 3.394 2.373 1.246
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 131.628 | 137.983 | 144.570 | 151.166 | 158.876
UTILIDAD BRUTA 24.876 | 26.707 | 36.589 47.683 74.563
15% Trabajadores 3.731 4.006 5.488 7.152 11.184
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 21.145 22.701 31.101 40.531 63.379
22% Impuesto a la renta 4.652 4.994 6.842 8.917 13.943
UTILIDAD NETA 16.493 17.707 24.259 31.614 49.435
Inversion (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Préstamo 49.073
Pago de la deuda (7.958) | (8.794) | (9.717) | (10.738) | (11.865)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594

FLUJO NETO DE CAJA (32.715) | 11.182 11.561 17.189 23.099 | 109.387

TIR 55,2%
VANpd 44.009
VANd 6.236

VANa= (Valor Actual
Neto ajustado)

50.245




Anexo 39. Flujo de Caja Sensibilidad a la Cantidad

FLUJO DE CAJA SENSIBILIDAD A LA CANTIDAD

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas producto 1:
Cantidad 410 451 497 546 601
Precio 10 10 10 10 10
SUBTOTAL 3.913 4.304 4.735 5.208 5.729
Ventas producto 2:
Cantidad 410 451 497 546 601
Precio 6 6 6 6 6
SUBTOTAL 2.270 2.709 2.980 3.278 3.606
Ventas producto 3:
Cantidad 410 451 497 546 601
Precio 6 6 6 6 6
SUBTOTAL 2.601 2.709 2.980 3.278 3.606
Ventas producto 4:
Cantidad 410 451 497 546 601
Precio 11 11 11 11 11
SUBTOTAL 4.349 4.966 5.463 6.009 6.610
Ventas producto 5:
Cantidad 410 451 497 546 601
Precio 7 7 7 7 7
SUBTOTAL 3.013 3.160 3.476 3.824 4.206
Ventas producto 6:
Cantidad 410 451 497 546 601
Precio 7 7 7 7 7
SUBTOTAL 2.826 3.160 3.476 3.824 4.206
Ventas producto 7:
Cantidad 252 277 304 335 368
Precio 372 372 372 372 372
SUBTOTAL 93.563 | 102.959 | 113.255 | 124.580 | 137.038
Ventas producto 8:
Cantidad 252 277 304 335 368
Precio 99 99 99 99 99
SUBTOTAL 24.935 | 27.400 | 30.140 | 33.154 | 36.470
Ventas producto 9:




CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5

Cantidad 294 311 342 363 399
Precio 29 29 29 29 29
SUBTOTAL 8.374 | 9.024 | 9.926 | 10.521 | 11.574
TOTAL INGRESOS 142.832 | 157.232 | 172.955 | 189.853 | 208.839
EGRESOS
Costos 97.034 | 105.195|113.589 | 122.651 | 132.436
Gastos generales 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313 | 37.313
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 136.995 | 145.156 | 1563.550 | 162.187 | 171.971
UTILIDAD BRUTA 5.837 | 12.076 | 19.405 | 27.666 | 36.867
15% Trabajadores 875 1.811 2.911 4.150 5.530
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 4961 | 10.264 | 16.495 | 23.516 | 31.337
22% Impuesto a la renta 1.091 2.258 3.629 5.174 6.894
UTILIDAD NETA 3.870 | 8.006 | 12.866 | 18.343 | 24.443
Inversién (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
mortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594
FLUJO NETO DE CAJA (81.788) | 6.518 | 10.654 | 15.514 | 20.566 | 96.260

TD 15,60%

VAN $ 21,1

TIR 15,60%




Anexo 40. Flujo de Caja Sensibilizado Con el Precio

SENSIBILIDAD AL PRECIO

FLUJO DE CAJA SENSIBILIZADO CON EL PRECIO

CONCEPTO Afho 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas producto 1:
Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 8 8 8 8 8
SUBTOTAL 3.904 4.295 4.724 5.197 5.716
Ventas producto 2:
Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 5 5 5 5 5
SUBTOTAL 2.265 2.703 2.973 3.270 3.597
Ventas producto 3:
Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 5 5 5 5 5
SUBTOTAL 2.595 2.703 2.973 3.270 3.597
Ventas producto 4:
Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 9 9 9 9 9
SUBTOTAL 4.339 4.955 5.451 5.996 6.595
Ventas producto 5:
Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 6 6 6 6 6
SUBTOTAL 3.006 3.153 3.469 3.815 4.197
Ventas producto 6:
Cantidad 489 538 592 651 716
Precio 6 6 6 6 6
SUBTOTAL 2.820 3.153 3.469 3.815 4197
Ventas producto 7:
Cantidad 300 330 363 372 439
Precio 311 311 311 311 311
SUBTOTAL 93.351 | 102.726 | 112.998 | 115.800 | 136.728
Ventas producto 8:
Cantidad 300 330 363 399 439
Precio 83 83 83 83 83




CONCEPTO Afho 0 1 2 3 4 5
SUBTOTAL 24878 | 27.338 | 30.072 | 33.079 | 36.387
Ventas producto 9:

Cantidad 350 371 408 433 476
Precio 24 24 24 24 24
SUBTOTAL 8.355 9.003 9.903 10.498 | 11.547
TOTAL 145.514 | 160.029 | 176.032 | 184.740 | 212.563
TOTAL INGRESOS 145.514 | 160.029 | 176.032 | 184.740 | 212.563
EGRESOS
Costos 97.034 | 105.195 | 113.589 | 122.651 | 132.436
Gastos generales 37.313 | 37.3183 | 37.313 | 37.313 | 37.313
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
TOTAL EGRESOS 136.995 | 145.156 | 153.550 | 162.187 | 171.971
UTILIDAD BRUTA 8.519 14.873 22.482 22.554 40.591
15% Trabajadores 1.874 3.272 4.946 4.962 8.930
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 6.645 11.601 17.536 | 17.592 | 31.661
22% Impuesto a la renta 1.462 2.552 3.858 3.870 6.965
UTILIDAD NETA 5.183 9.049 13.678 | 13.722 | 24.696
Inversién (54.583)
Capital de trabajo (27.205)
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952
Valor residual 69.594
FLUJO NETO DE CAJA ($81.788,4) 7.831 11.697 16.326 15.944 96.512

TD 15,60%

VAN 0,49

TIR 15,60%




Anexo 41. Balance General

ACTIVOS 321.335 PASIVO + PATRIMONIO  321.335
Activos Corrientes PASIVOS 48.641
Caja/Bancos 173.893
Inventario 95.534 Pasivos Corrientes

Cuentas por pagar 37.313
Activos Fijos Pago préstamo 11.329
Terreno 36.000
Bodega 8.000
Camara Seguridad 195
Teléfonos 30
Computador 600
Impresora 300
Impresora (facturas) 150
Caja registradora 70
Escritorio 200 PATRIMONIO 272.694
Sillas 300 Capital social 251.647
Etiquetadora 90 Utilidad 21.047
Archivador 190
Estanteria / gondolas 3.400
Escritorio con cinta 300
transportadora
Software 900
Otros Activos

Gastos Constitucion 1.183



Anexo 42. Estado de Resultados

Ventas

173.893

191.239

210.363

230.926

254.018

Total Ingresos

173.893

191.239

210.363

230.926

254.018

Costos de venta 97.034| 105.195| 113.589| 122.651| 132.436
Gastos Generales 37.313 37.313 37.313 37.313 37.313
Pago Intereses 5.153 4.317 3.394 2.373 1.246
Depreciaciones 1.696 1.696 1.696 1.271 1.271
Amortizaciones 952 952 952 952 952

Participacién para trabajadores 4.762 6.265 8.013 9.955 12.120
Utilidad antes de impuestos 26.984 35.501 45.407 56.411 68.681
Impuesto a la renta 5.936 7.810 9.989 12.410 15.110

Anexo 43. Evolucidon de las importaciones desde Espaia

Ecuador importa desde Espaiia
Descripcion del producto Valoren Valoren Valoren
2012 2013 2014
los demas productos de panaderia, pasteleria
190590 0 galleteria, 186 133 352
190531 Galletas dulces (con adicion de edulcorante) 217 265 293 I
Barquillos v obleas, incluso rellenos
e gaufrettes, wafers y waffles [gaufres] = = o
190540 pan tostado v productos similares tostados. 7 30 51
190510 pan crujiente llamado knackebrot 0 0 0
190520 pan de especias. 0 ] ]




Anexo 44

Ecuador importa desde Espaiia
Valor en 2012 Valoren 2013 Valoren 2014¥

Descripcion del producto

Productos de panaderia, pasteleria o galleteria, incl. con adicion de cacao; hostias, sellos vacios de los tipos utilizados
para medicamentos, obleas para sellar, pastas secas de harina, almidon o fécula, en hojas, v productos simil. (exc.
1905909000 | "knAckebrot”, pan de especias, galletas dulces "con adicion de edulcorante”, barquillos y obleas, incl. rellenos 186 101 262
['gaufrettes”, "wafers”] y "waffles” ["gaufres”] con un contenido de agua en peso <= 10%, pan tostado y productos simil.
tostados): los demas

Anexo 45

o Ecuador importa desde Espaiia
Descripcion del producto
Valoren 2012 Valoren2013 Valoren2014v¥
Extracto de malta; preparaciones alimenticias
el de harina, semola, almid e oLl LT
Productos de panaderia, pasteleria o
Ll galleteria, incluso con adicion d - L =
Productos a base de cereales obtenidos por
e inflado o tostado (por ejem = T T

Pastas alimenticias, incluso cocidas o rellenas

(de carne u otras sust

Tapioca y sus sucedaneos preparados con
fecula, en copos, grumaos, gran




Anexo 46

Ecuador importa desde Espaiia
Valoren 2012 Valor en 2013 Valor en 20147

Descripcion del producto

Chocolate y demas preparaciones alimenticias que contengan cacao, en recipientes o envases inmediatos con un

1806900000 0\ ytenidg <= 2 kg (exc. en blogues, en tabletas o en barras, asi como el cacao en polvo)

G0 110 211




Anexo 47

Ecuador importa desde Espafia
Descripcion del producto Valoren Valoren Valoren
2012 2013 2014+
Jugo de agrios citricos, sin fermentar y sin
200939 adicion de alcohol,incl. con adicion de azuc 0
Jugo de naranja, sin fermentar y sin adician
L de alcohal, incl. con adicion de azdcar u otr y
Jugo de pifia anana, sin fermentar y sin
200941 adicion de alcohol, incl. con adicion de azucar ]
u
200981 Jugo de arandanos rojos 0
jugo de las demas frutas o de legumbres u
200380 hortalizas 0
Jugao de cualguier otra fruta o fruto, u hortaliza:
200983 Los demas 0
200950 jugo de tomates 0
jugo de naranja, congelado, sin fermentar y
eI sin alcohol. .
200971 Jugo de manzana, sin fermentar v sin adicion 0
de alcohol, incl. con adicion de azdcar u ofr
mezclas de jugos, sin fermentar y sin alcohal,
incluso azucarados.
Jugo de toronja o de pomelo, sin fermentar y
=Ll sin adicion de alcohol, incl. con adicion de b




Anexo 48

Ecuador importa desde Espana
Descripcion del producto Valoren Valoren Valoren
2012 2013 2014~
campanas aspirantes mayor lado horizontal
Ll b inf. o igual a 120 cm. = - e
341459 los demas ventiladores 207 190 296
341480 los demas bombas y compresores de aire 429 61 269
partes de bomhbas y compresaores de aire; de
Lot ventiladores; de campanas a ol e sl
241410 bombas de vacio. 7a 38 1492
compresores del tipo de los utilizados en los
841430 equipos frigarificos. 355 2 54
compresores de aire montados en chasis
il remolcable, de ruedas. L — e
341420 bhombas de aire, de mano o de pedal. 0 1 1




Anexo 49

e — f - [

Ecuador importa desde Esparia
Valor en 2012 Valoren 2013 Valor en 2014¥

Descripcion del producto

Articulos de cama y simil., con muelles "resortes”, bien rellenos o guarnecidos interiormente con cualquier materia, o
9404900000 | de caucho o plastico celulares (exc. somieres, colchones, sacos "bolsas” de dormir, colchones de agua, colchones, 16 7 i8
almohadones y cojines neumaticos, mantas y cobertores)

Anexo 50

Ecuador importa desde Espaiia
Valor en 2012 Valoren 2013 Valoren 2014¥

Descripcion del producto

3307909000 | Depilatorios y demas preparaciones de perfumeria, de tocador o de cosmeética, n.c.o.p. los demas 158 a2 2021




Walor importada, miles de LISD

Anexo 51

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014
Producto : 190120 mezclas y pastas para la preparacion de productos de panaderia, pastel
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Walor importada, miles de LISD

Anexo 52

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014

Producto : 190531 Galletas dulces (con adicion de edulcorante)
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Anexo 53

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014
Producto : 190590 los demas productos de panaderia, pasteleria o galleteria.

Walor importada, miles de LUSD
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Anexo 54

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014

Walor importada, miles de USD

Producto : 190230 las demas pastas alimenticias
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Anexo 55

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014
Producto : 180690 los demas chocolates y demas preparaciones alimenticias que contengan

Walor importada, miles de LISD
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Valor importada, miles de USD

Anexo 56

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014
Producto : 200990 mezclas de jugos, sin fermentar y sin alcohol, incluso azucarados.
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Valor importada, miles de USD

Anexo 57

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014
Producto : 841451 ventiladores con motor de potencia inferior o igual a 125 w.
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Valor importada, miles de USD

Anexo 58

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014
Producto : 940490 articulos de cama (incluye: almohadas, cojines, edredones, etc.)
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Valor importada, miles de USD

Anexo 59

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Ecuador en 2014
Producto : 330790 las demas preparaciones para perfumar o desodorantes de locales
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