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RESUMEN

En el Ecuador los niveles de Hipertension Arterial son elevados, cada vez estos
niveles estan aumentando de una manera rapida, esto se debe principalmente a la
cultura alimenticia que mantiene la sociedad ecuatoriana; es decir, la mayoria de los
ecuatorianos considera la sal como un producto indispensable al momento de preparar
sus alimentos, como consecuencia del consumo excesivo de este producto las
personas desarrollan enfermedades que no existe cura alguna en la actualidad como
lo es la hipertension.

Actualmente la tendencia de preocuparse por la salud estd aumentando especialmente
en ciudades desarrolladas como: Quito, Guayaquil y Cuenca. Cabe recalcar que los
mayores niveles de hipertensién registrados se encuentran en la ciudad de Quito
representando el 13.74% de 2°597.989 habitantes es decir existen 356,964 personas
hipertensas, es por esto que se ha identificado una oportunidad de negocio en dicha
ciudad para desarrollar una sal comestible para personas que padezcan esta
catastrofica enfermedad

Se puede evidenciar que en el mercado nacional no existe un producto igual al
propuesto, lo cual es muy importante para el desarrollo del proyecto ya que con el
paso del tiempo este producto puede ser sostenible, siempre y cuando se desarrollen
estrategias acordes al producto y mercado. El producto tiene un precio accesible para
las personas, garantiza que el sabor en la comida y sobretodo permite mejorar la salud
de las personas con hipertension arterial lo cual generaria una gran aceptacion en el
mercado nacional.

Finalmente, en el proyecto planteado se puede observar que la inversion inicial
requerida es de $ 109.815,99, también cuenta con un VAN Apalancado (Valor Actual
Neto) de $133.229,97 con una tasa interna de retorno (TIR) del 65%, por lo cual se ha
pronosticado un periodo de recuperacion de 3 afios y 7 meses.
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ABSTRACT

In Ecuador hypertension levels are high, these levels have been increasing in a rapid
way the last decade. This is mainly due to feeding habits Ecuadorian society holds; for
instance, most Ecuadorians consider salt as an indispensable product when preparing
their food. As a result of this excessive consumption of salt people develop diseases
that have no cure as it is hypertension.

Worrying about health has become a social trend that is increasing especially in
important cities as Quito, Guayaquil, and Cuenca. It should be noted that the number of
hypertension registered patients found in Quito is dramatic (356.964 hypertensives).
This problem has been identified as a business opportunity in Quito where edible salt,
for people who suffer from this catastrophic disease and for those who wish to avoid
this, could be produced.

Nowadays, such a product is not offered in the domestic market, this consideration is
essential for the development of this project. For the above reasons mentioned the
product will be sustainable over time, will require appropriate strategies to develop the
product and the market with an affordable price for people.

Finally, in the proposed project it can be seen that the initial investment required is
$109.815,99, also it has a Leveraged VPN (Net Present Value) of $133.229,97 with an
internal rate of return (IRR) of 65%, so which it has been forecasted a recovery period
of 3 years and 7 months.
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CAPITULO I: INTRODUCCION.

1.1 Justificacion:

El presente plan de negocios para la creaciébn de una empresa dedicada a la
elaboracion y comercializacion de sal comestible para personas hipertensas en la
ciudad de Quito, se debe principalmente a que la sal que se consume en el mundo, se
obtiene después de un proceso de refinado que crea granos compuestos de un 99.9
por ciento de cloruro de sodio que afecta directamente al higado y rifiones de quien la
ingiere (MSP, 2014).

En Ecuador, el mayor indice de personas con hipertensién registradas en el Instituto
de Seguridad Social IESS se encuentran en la ciudad de Quito con un 13,74% (INEC,
2013). Una medida para combatir este problema es mediante la propuesta de la
elaboracion de una sal baja en sodio, rica en potasio, yodo y magnesio para que las
personas puedan deleitar de este producto con normalidad en el mercado nacional:
tomando como ejemplo los paises de Rusia y Finlandia, segun la OMS (2013), explica
gue gracias a este tipo de producto pudieron combatir este problema, ya que reducir o
eliminar el consumo de sal es una de las medidas para mermar los estragos de esta
enfermedad en las personas.

1.1.1 Objetivo General:

Determinar la factibilidad comercial, la viabilidad operativa y la rentabilidad financiera
de una empresa que produzca y comercialice sal dirigido a personas con hipertension
en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos:

e Realizar un analisis de la industria del negocio.

e Conocer los clientes potenciales mediante la elaboracién de un analisis del

cliente.

Conocer a profundidad la oportunidad de negocio.

Crear un plan de marketing adecuado para el cliente potencial.

Crear una propuesta filoséfica que vaya acorde con el negocio propuesto.

Elaborar la estructura organizacional del plan de negocio para que sea viable la

aplicacion del proyecto.

e Analizar la rentabilidad financiera del proyecto, para conocer si resulta rentable
0 no.



CAPITULO II: ANALISIS ENTORNOS
2.1 Andlisis del entorno externo
2.1.1 Entorno externo (entorno econémico, politico, social, y tecnolégico)

Analisis PESTEL

Variables Politicas:

o Estabilidad y riesgo politico

Actualmente, el gobierno ecuatoriano lleva un mandato presidencial estable, el
tiempo de mandato ha sido de nueve afios. Sin embargo, Ecuador ha
atravesado por varios cambios politicos, lo que ha ocasionado un aislamiento
internacional. Ademas, la falta de cumplimiento de las leyes y el cambio
constante de las mismas, junto con altos indices de corrupcion, han hecho que
las empresas bajen su nivel de inversion y desarrollo en el pais. Hoy en dia, la
produccién y comercializacion de sal pertenece al gobierno ecuatoriano, por lo
que se mantiene un control apropiado para que la industria no sea afectada por
la actual crisis econémica (Ekos, 2015).

o Legislacion tributaria (Impuestos)

Debido al alto nivel de impuestos, que varian entre el 5% al 35% (dependiendo
de los ingresos de cada persona), los ciudadanos han perdido su poder
adquisitivo. (SRI, 2013)

Los tributos afectan a la estabilidad del mercado, lo que provoca un aumento
en el precio de la materia prima. Asi, los costos de produccién encarecen y la
rentabilidad de la empresa decae. Ademas, la legislacion actual ha sido volatil y
cambiante, por lo que las organizaciones deben estar preparadas para actuar y
adaptarse a su entorno.

o Antimonopolio:

La Ley Antimonopolio determina que establecer o sugerir contratos de
distribucion o venta exclusiva injustificados esta prohibido y sera sancionado
por la Superintendencia de Control del Poder de Mercado.

o Contable

El proceso contable es muy importante en la empresa, debido a la
implementacién de las normativas o normas NIFF y requerimientos de la
superintendencia de compaifiias lo que han generado altos costos y un largo
periodo de adaptamiento por lo tanto puede llegar a causar problemas en el
desarrollo de las empresas lo cual afectara a la industria.

Variables Econdmicas:
Para el analisis de estas variables se tomara en cuenta los siguientes datos:

YVVVYVYYVY

Poblacion total de ecuatorianos 16°187.951

Tasa de desempleo anual en el 2015 es del 5.65 %
El PIB aproximado 2016 es 104,1 mil millones

Tasa de Inflacion 2016 es del 3.6%

Costo Canasta Familiar Basica Ecuatoriana $675.93
Riesgo pais Ecuador: 14,05%



> Producto Interno Bruto

El PIB refleja el estado econdémico de una nacion, y esta atado al bienestar de
las familias ecuatorianas, un PIB alto refleja un buen estado en la economia,
actualmente el PIB ecuatoriano ha ido disminuyendo por temas como la
apreciacion del dolar y los bajos precios del petrdleo, por lo cual el poder
adquisitivo de las personas disminuira, en el caso de la sal la curva de la
demanda es perfectamente inelastica, es decir, aunque varié el precio del
producto la cantidad demandad no cambiara.

° Tasas de crecimiento econdémico actuales y potenciales
Las tendencias de los indices de crecimiento econdmicos nos ayudan, en cierta
medida, a proyectar tanto produccién como ventas. Actualmente, los indices
han ido disminuyendo, en especial el segundo trimestre de 2016. Ecuador
crecera un -0.6%, segun el Banco Mundial, lo cual afectara a lo propuesto por
la empresa.

o Niveles de inflacion
Actualmente, la inflacion en Ecuador es del 3.6%, segun el Banco Mundial.
Este porcentaje es alto, si se toma en cuenta que el pais no tiene moneda
propia. La inflacién se traduce en un deterioro del poder de adquisicion, lo que
perjudica las ventas del producto de la empresa de este proyecto.

> Tasas de interés
Segun el Banco Central del Ecuador, las tasas de interés activas son bajas con
un 8.86% vy las tasas de interés pasivas son del 5.95%, es decir, se mantienen
los techos bajos para incentivar la produccion nacional. Las tasas bajas
incentivan el apalancamiento de la empresa para que pueda crecer, pero no se
tiene la certeza sobre su tiempo de duracion.

> Tasas de empleo
La tasa de desempleo en el Ecuador es de 5,65%, de acuerdo al Banco
Mundial. Por otra parte, esta tasa es de 4,93% en la ciudad de Quito. Esto
significa que la contratacién de mano de obra sera barata, debido a la falta de
puestos de trabajo.

Variables Socioculturales:

> Demografia
El incremento de la poblacion para el afio 2016 sera de 1.44% segun el INEC
esto contribuye en las ventas de nuestro producto. Los comportamientos de
compra de las nuevas generaciones seran determinantes en la venta de sal
para hipertensos.

° Salud
De cada 100.000 ecuatorianos, la OMS afirma que 1.373 sufren de
hipertension. Esta cifra coincide con la Encuesta Nacional de Salud (Ensanut),
una investigacion realizada por el Ministerio de Salud Publica (MSP) y el
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), la cual indica que més de un
tercio de los habitantes mayores de 10 afios (3°187.665) es pre hipertenso y
717.529 ciudadanos de 10 a 59 afios sufre de hipertension arterial.



o Cultura
La cultura influye directamente en los habitos de consumo y de compra de
cierto producto. En la cultura ecuatoriana, la sal de mesa es consumida en las
tres comidas principales del dia. Segun la Organizacion Mundial de la Salud,
los ecuatorianos consumen mas de 5 gramos, que es la dosis recomendada.

o Politicas medioambientales:
La politica ambiental es el conjunto de los esfuerzos politicos para conservar las
bases naturales de la vida humana y conseguir un desarrollo sustentable, lo cual
nuestra empresa debe cumplir con algunos certificados que son requisitos para
el funcionamiento como la 1ISO 14000. La empresa debera cumplir con las
regulaciones dispuestas por el gobierno ecuatoriano, como la Ley de Gestion
Ambiental, para el control de recursos naturales.

Variables Tecnoldgicas:

o La automatizacién de los procesos:

Mejora en costos, en servicio y en calidad. También, se podria lograr una rapida
produccion y una disminucién en la cantidad de operarios, que antes pudieran
ser necesarios para la produccion. Ademas, se producen menos problemas de
calidad por realizarse el trabajo de una manera mas uniforme debido a las
especificaciones dadas al automatismo. Otras ventajas se obtienen de la
automatizacion son el aumento de produccion, menor gasto energético, mayor
seguridad para los trabajadores, es lo se busca en nuestra empresa. En
Ecuador la automatizacion de procesos en la industria de sal ha sido muy
importante en los ultimos afios para lograr esta implementacion en la industria
de la sal se necesité cumplir con elementos necesarios como lo son:

e Maquinas: Evaporadores al vacio industriales, lavado, centrifugado, molido,
secado, seleccionadora mecdanica, seleccionadora Optica, embolsado,
empaquetamiento, paletizacion, expedicion, etc.

e Accionadores: Eléctricos, neumaticos, hidraulicos.

e Pre Accionadores: Contactores, switchs, variadores de velocidad etc.

o Captadores: Sensores y trasmisores.

e Interffaz Hombre-Maquina: Interfaz grafica de computadora, pulsadores,
visualizadores, teclados.

e Elementos de Mando: Unidad de control.

e Parte de Mando: Estacion central de control o autbmata.

o Parte Operativa: Elementos que permiten que las magquinas realicen sus
funciones como: bombas, motores, cilindros, compresoras, relés, etc.

Después de implementar estos elementos de la automatizacion de procesos en
la industria ecuatoriana de sal se logré tener un control directo en la ingenieria
industrial de la extraccion y refinacién de sal y manufacturera, mejor6 la calidad
del trabajo del operador, aumento la factibilidad técnica en procesos y en
operacibn de equipos, aumento factibiidad para la implementacion
de funciones de andlisis, optimizacion y autodiagnéstico, aumento en el
rendimiento de los equipos y facilidad para incorporar nuevos equipos Yy
sistemas de informacién, logré una disminucién de la contaminaciony dafio
ambiental, etc. (Fuente Ecuasal).


http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml#ANALIT
http://www.monografias.com/trabajos10/contam/contam.shtml

o Tamafio de inversiones en investigacion y desarrollo tecnoldgico:

Permite el mejoramiento de producto, y sobre todo mejora la eficiencia de
produccioén lo cual serd beneficioso para la empresa. Gracias a la investigacion
y desarrollo tecnoldgico en la produccion de sal en los Ultimos afios mediante el
gobierno actual se ha podido obtener el siguiente resultado: Controlar los
niveles de yodo en la sal en el Ecuador lo cual ha permitido que no se registren
nuevos casos de cretinismo endémico, ni bocio en el pais. Segun resultados de
la evaluacion externa de gestion del Programa Nacional de Control de los
Desordenes por deficiencia de Yodo (PNC-DDI) realizada en enero de 2013y
los informes provinciales del PNC-DDI correspondientes a los afios 2009 al
2012, muestran que el pais ha controlado los desérdenes por deficiencia de
yodo e indican que entre el 98% y el 99% de los hogares ecuatorianos
consumen sal yodada. Actualmente, se controla los niveles de yodo en sal en
fabrica y en expendio, por parte del PNC-DDI, luego ser4 competencia de la
Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), con la
Direccion Nacional de Control y Vigilancia Sanitaria, las alertas que pueden
presentarse estan a cargo de la Direccibn Nacional de Vigilancia
Epidemioldgica, cuyas acciones operativas las ejecuta la Coordinacién Nacional
de Nutricién, a través de sus equipos ubicados a nivel local y con cobertura
nacional (Fuente MSP).

o Impacto de las nuevas tecnologias:

En el actual mundo globalizado e innovador la tecnologia es muy volatil, cada
vez mejora de una manera increible por lo cual permite que el desarrollo de
nuestro producto sea mejor, pero puede beneficiar al productor como a la
competencia. Actualmente, en la industria ecuatoriana de sal empresas como
Ecuasal mejoraron su tecnologia mediante la adquisicién de nuevas maquinas,
nueva infraestructura en las minas de sal, con un costo aproximado de 5
millones de délares lo cual le ha permitido mejorar su produccion, calidad de
producto y costos (Ecuasal, 2014).

2.1.2 Andlisis de la industria

Rivalidad entre los competidores existentes

En la industria de sal existen pocas empresas, segun el CllU seccién (B) Explotacién
de Minas y Canteras con el cédigo B0893 Extraccién de Sal encontramos a la
empresa ECUATORIANA DE SAL Y PRODUCTOS QUIMICOS C.A. (Ecuasal) como
lider de la industria debido a que tiene ventas anuales de $ 29°185.045 ddlares, una
utilidad de $ 11°071.091 ddlares, también se encontraria en nuestra area ya que segun
el CIIU estamos ubicados en la seccion (C) Industrias Manufactureras con él cédigo
C1079.34 correspondiente al Procesamiento de Sal de Mesa, en la que segun los
datos 2012 del CIIU solo se encuentran 3 empresas en esta actividad que son:
Guibesal S.A, Proquiandinos S.A y Ecuasal. Por tanto, la rivalidad entre los
competidores se le puede considerar altamente competitiva.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Para esta industria, el capital de entrada es una de las principales barreras debido a
que la inversion inicial depende de la tecnologia y particularidades de la empresa,
dado que es necesario una tecnologia de ultima generacion como: Evaporador al
vacio, Agitador Industrial, empaquetamiento, etc. Permitiendo una produccién de alta
calidad. Ademas, se debe contar con un personal calificado, con alto profesionalismo y
conocedor de temas de produccién de sal. Cabe recalcar que, para constituir una
empresa destinada al comercio no se requiere de ningun tipo de permiso pero en la
industria de la sal se necesitan permisos de funcionamiento como: permisos de



extraccion de sal, permisos de yodizacion, normas técnicas para operacion decretadas
por el Ministerio de Salud Publicas bajo reglamento unificado de la ley de yodizacion
obligatoria de la sal para consumo humano y del programa nacional de fluoruracién
por lo cual son muy rigurosas Yy dificiles de conseguir etc. Se puede considerar que la
entrada de nuevas empresas al mismo negocio es baja.

Productos sustitutos

Los productos sustitutos son una amenaza para la industria de sal, los clientes
cuentan con una gran variedad de productos en la industria alimenticia y de
condimentos por ejemplo algunos sustitutos naturales de la sal son: mostaza, semillas
de girasol, ajo, salsa de soja, cebolla en polvo, etc.

Poder de negociacion de los clientes

Existe un alto poder de negociacion por parte de los clientes debido a la cantidad de
empresas que existen en el mercado alimenticio y de condimentos lo cual les permite
poder hacer una comparacién de calidad, precio ya sea del mismo producto o de
productos sustitutos.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es considerado alta debido a la poca
cantidad de proveedores para la produccién de sal en el pais, segun el registro del
CllU la principal empresa de productos quimicos como: agua destilada, sulfato de
magnesio, sulfato de potasio, yodo que son necesarios para la produccion del
producto propuesto es Produquimic OZ.

Poder de
negociacion de
los Clientes.

Rivalidad entre Poder de
los negociacion de
competidores. los Proveedores.

Amenaza de Amenaza de

productos nuevos
sustitutos. competidores.

Figura 1: 5 Fuerzas de Porter.




Tabla 1: Matriz EFE:

MATRIZ EFE

EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

PUNTUACIONES

FACTORES CLAVES EXTERNOS | PONDERACION [CALIFICACION PONDERDADAS
OPORTUNIDADES
Tendt_enua d_e crecimiento constante 0,08 5 0.16
de la industria.
Incremento de la poblacion. 0,08 3 0,24
A_Itos |nd|g:,es de personas con 0.09 4 0.36
hipertension.
Camblos en las tendencias de 0.08 4 0.32
alimentacion.
Aumento del apoyo por parte del 0,07 5 0.14
gobierno ecuatoriano.
Bajo numero de competidores directos 0,09 5 0.18
en el mercado.
Total, Oportunidades 0,49 17 1,40
AMENAZAS
Incremento de controles por parte de
autoridades de Gobierno y Municipio. 0,09 3 0.27
Variedad de productos sustitutos. 0,07 4 0,28
Bajos precios de la sal normal en el 0.09 3 0.27
mercado nacional.
Escasa cantidad de proveedores. 0,09 3 0,27
Total, Amenazas 0,34 13 1,09
TOTAL, MATRIZ EFE 1 30 2,49

Andlisis:

Las ponderaciones asignadas a cada elemento varian entre 0.0 (no importante) y 1.0
(muy importante). La ponderacion indica la importancia relativa de ese elemento para
tener éxito en la industria de la empresa. Igualmente, a cada factor externo clave se
asigna una calificaciéon entre 1 y 4 que indique qué tan eficazmente responden las
estrategias actuales de la empresa a ese factor, donde 4= la respuesta es superior, 3=
la respuesta es mayor al promedio, 2= la respuesta es el promedio y 1= la respuesta

es deficiente. (Fred, 2008, p.110)




Por medio de la matriz EFE podemos visualizar que existen una probabilidad mas alta
de oportunidades que de amenazas, aunque no hay que descartarlas sino de
analizarlas a profundidad.

2.1.3 Conclusiones del analisis del ambiente externo

» A pesar de las condiciones implementadas por el Estado ecuatoriano el nivel
econdémico del pais esta disminuyendo esto se debe principalmente al
proteccionismo aplicado en el comercio y otros factores externos como la
dependencia del precio del petréleo.

» El poco acceso al mercado tecnoldgico es una limitacion en todas las industrias
ya que no se puede sacar el maximo provecho en produccién, mejoramiento de la
calidad, optimizacién de procesos.

» El apoyo del gobierno a las pequenas y medianas empresas (PYMES), es un
aspecto fundamental en la economia ecuatoriana para la generacion de ingresos,
desarrollo del pais por lo cual el gobierno no debe disminuir este apoyo al
contrario deben continuar motivando al desarrollo de estas empresas.

» La industria de sal tiene un control riguroso en el aspecto ambiental ya que su
materia prima proviene de la naturaleza, el gobierno debe seguir apoyando y
controlando al cumplimiento de estas normas ambientales como la ISO 14000.

> El alto nivel de competencia indirecta puede afectar el desarrollo de empresas
gue se dediquen al procesamiento de sal de mesa provocando que el mercado y
los clientes busquen mas alternativas de productos similares.

» La presencia de competidores existentes es uno de los problemas mas comunes
de las empresas nuevas; sin embargo, creando una estructura sélida de negocio
con un producto innovador y con gran valor agregado ayudara a tener una gran
competitividad.

» La capacidad de negociacion por parte de los proveedores se mantiene en un
nivel alto ya que al ser una empresa que requiere principalmente de una
exclusiva materia prima con pocas empresas que puedan proveerla.

» Los productos sustitutos son una gran amenaza para la industria de la sal debido
a la gran variedad de productos existentes en el mercado ecuatoriano, por lo cual
se lo debe manejar con toda la precaucién necesaria.

» El bajo numero de competidores directos puede ser considerada como una
ventaja estratégica, en la cual se pueden obtener grandes beneficios.

CAPITULO IIl: ANALISIS DEL CLIENTE.
3.1 Investigacion cuantitativa y cualitativa.

3.1.1 La encuesta

La encuesta se realiz6 a 52 personas, hombres y mujeres con hipertensién, de
distintas edades. Esta fue llevada a cabo via online. En el Anexo 1 se puede observar
el formato de la encuesta, las principales preguntas obtuvieron los siguientes
resultados:

¢Conoce las consecuencias del consumo de sal? ¢(Qué enfermedades conoce
usted que son generadas por el consumo de sal?

Al momento de encuestar sobre las consecuencias del consumo de sal, se puede
observar de una manera clara que el 73,1% de los encuestados estan conscientes de
las consecuencias en la salud por él consumo de sal. También, el 44,23% de los
encuestados sefialaron a la hipertensién arterial como principal enfermedad causada
por el consumo de sal. (Anexos 2,3)



¢ Cuando consumen sal al dia?

Los resultados de esta pregunta por parte de los encuestados fueron: un 48,1%
consumen sal en desayunos, almuerzos y meriendas. Cabe recalcar que un 48.1%
consumen sal solo en almuerzos y solo un 3.8% consumen sal en desayunos. (Anexos
4,5)

¢Dénde usted preferiria comprar el producto en un local comercial dentro de un
centro comercial o en una calle comercial?

Para las personas encuestadas, el lugar de compra es muy importante, por lo cual el
82,7% sefalé que el supermercado es el principal local de compra del producto,
seguido de un 55,8% que optaron por la opcién de adquirir el producto en las
diferentes farmacias y tiendas de barrio de la ciudad. (Anexo 6)

3.1.2 La entrevista.

Las entrevistas se realizaron a tres expertos en tres sesiones diferentes. El primero se
realizd a la Doctora Lucia Ludefia Gonzales, médica internista del Hospital Carlos
Andrade Marin, quien tiene mas de 13 afios de experiencia y es conocedora de temas
de salud. El segundo entrevistado fue él Doctor Jorge Luis Cabrera, médico cirujano
cardiovascular y cardiotoracico actualmente trabajando en el Hospital # 57 de Moscu.
Y por ultimo se realizé una entrevista al Ing. Julio Achupallas, experto en industrias
agropecuarias. Para este fin y con el consentimiento de los entrevistados, las
entrevistas fueron grabadas con un dispositivo de audio.

Resultados de Expertos Médicos:

Los expertos médicos argumentaron que la hipertensién es una enfermedad que no
tiene cura, pero que se la puede controlar. Esta enfermedad se puede producir
principalmente a partir de los 40 afos. El organismo tiende a envejecer de una manera
un poco mas acelerada, también existen otros factores muy importantes como es la
obesidad, una vida sedentaria, incluso otras enfermedades pueden desarrollar
hipertensién como es la diabetes. La hipertension, no suele presentar sintomas. Sin
embargo, estos son los siguientes: dolor de cabeza, sensacion de ahogo, hinchazén
del cuerpo. Actualmente en el pais esta aumentando el nivel de personas con
hipertensién tanto en nifios, adolescentes y adultos provocando consecuencias muy
serias como: infartos, derrames cerebrales e insuficiencia renal.

Un aspecto importante que los expertos médicos enfatizaron es que el paciente con
hipertensién debe disminuir el consumo de sal a una dosis recomendada de dos
gramos, acompafada de actividad fisica. Si el estado de la enfermedad es avanzado,
se debe utilizar medicamentos farmacoldgicos para el respectivo control. Dichos
médicos opinan que las campafias realizadas por el gobierno ecuatoriano para evitar y
combatir esta enfermedad estan mal enfocadas porgue solo se dirigen a un segmento
de personas mayores de 30-40 afios. La mayor parte de los pacientes a esa edad no
quieren cambiar su estilo de vida, por lo cual las campafias no tendran ningin efecto,
por lo tanto, éstas deben enfocarse a un segmento mas joven como son los nifios y
adolescentes.

Segun la opinion de los expertos médicos acerca del desarrollo de una sal comestible
para personas con hipertension que les ayude a controlar y en otros casos a evitar
esta enfermedad seria muy bueno porque les brinda a las personas la oportunidad de
mejorar su estilo de vida, pero dicho producto debe generar un buen sabor en las
comidas para que sea aceptado por las personas y sobretodo debe tener un precio
accesible.
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Resultado de Experto de la Industria:

Es importante recalcar por pedido del entrevistado que su posicion al momento de ser
entrevistado fue una posicién neutral entre la industria y el gobierno.

Segun el experto en la industria cree que la situacion actual entre el gobierno y las
industrias del pais es distante debido al duro momento en el que se encuentra el pais,
es decir a la crisis econdmica financiera actual. Un aspecto muy importante es la
aplicacion de salvaguardas a la tecnologia ya que todas las industrias necesitan
mejorar cada dia su tecnologia ya que es una herramienta muy importante que permite
la optimizacién de recursos y sobretodo genera una optima produccién. Con lo que
respecta a la sal ecuatoriana es considerada a nivel mundial como una sal de alta
gama debido a las ventajas que genera la ubicacién del pais, los principales paises de
exportacion de sal de mesa ecuatoriana son: Cuba, Honduras, Bélgica, Jamaica,
Colombia, Canada e ltalia.

Un aspecto muy importante, es el acuerdo que se esta negociando entre Ecuador y la
Unién Europea, el experto supo manifestar que este acuerdo tiene el peligro de no
ejecutarse si es que no se lo negocia de una manera adecuada ya que la Union
Europea no apoya la idea de que el Ecuador mantenga salvaguardas en la mayoria de
sus productos. El experto opina que el consumo de sal puede llegar a ser perjudicial
en la salud cuando se consume mas de lo necesario y generar enfermedades en el
organismo como lo es la hipertensién arterial, también supo manifestar que el
desarrollo de una sal para hipertensos puede llegar a ser un producto de gran impacto
en el mercado siempre y cuando se le dé un buen enfoque ya que considera que es un
segmento desatendido en el pais.

3.1.3 Focus group.

Se realiz6 el grupo focal a un total de ocho personas entre hombres y mujeres de
diferentes edades de las cuales 6 personas padecen hipertension arterial y 2 personas
padecen de prehipertension arterial. Este grupo focal se realizo el dia viernes 25 de
marzo del 2016 en el salébn comunal del Edificio Torres Granada ubicado en la 6 de
Diciembre y Thomas de Berlanga de la ciudad de Quito.

Resultados:

La mayoria de los participantes estan conscientes que no tienen una buena
alimentacion diaria debido principalmente por diferentes motivos como: estudio,
trabajo, viajes no pueden alimentarse de una manera sana, ya que por las diferentes
ocupaciones necesitan consumir alimentos de preparacion rapida los cuales son altos
en grasa, sal, condimentos lo que es muy perjudicial para la salud. Los participantes
manifestaron que acuden a los diferentes lugares de comida rapida debido a que en la
ciudad de Quito son muy pocas las opciones de comida sana y sobretodo porque el
precio de este tipo de comida es muy elevado.

Los participantes recalcan que el consumo de sal es necesario en cualquier tipo de
comida porque creen que le da un sabor diferente y gustoso, supieron comentar que el
consumo de sal también se debe a un aspecto cultural del Ecuador por lo cual el
indice de obesidad e hipertension estan aumentando en el pais ya que Ecuador
registra un 8,6% de nifios menores de cinco afios con exceso de peso, mientras que
en las edades entre 5 y 11 afios, este indice se triplica, llegando al 29,9% y en el caso
de los adolescentes, hasta el 26% (Fuente UNICEF). En este grupo focal se pudo
evidenciar que todas las personas estan dispuestas a evitar cualquier tipo de
enfermedad causada por el consumo de sal, en el caso de las personas que padecen
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hipertensién estdn conscientes que esta enfermedad no tiene cura pero que se la
puede controlar, con respecto al producto que se planea desarrollar que es una sal
comestible para hipertensos supieron comentar que estan dispuestos a consumirlo sin
importar precio lo importante es el sabor que le puede dar a la comida y que el lugar
de venta debe ser un supermercado por la facilidad de accesibilidad al producto.

3.1.4 Conclusiones:

» En la ciudad de Quito existe un alto indice de consumo de sal, lo que genera
algunas enfermedades en las personas como es la hipertensién. Sin embargo,
las personas estan conscientes de este problema y estan dispuestos a sustituir la
sal normal por una sal mas saludable para el organismo que les permita evitar o
controlar dichas enfermedades.

» Hoy en dia las relaciones entre el gobierno y las industrias ecuatorianas son cada
vez mas distantes, esto se debe principalmente a que el gobierno ha utilizado
medidas que han limitado al desarrollo de las industrias como es el caso de las
salvaguardas. Existen industrias que necesitan un mayor desarrollo tecnoldgico
pero que es casi imposible poder importarlas porque el pago de impuesto seria
muy elevado.

» Segun el experto en la industria, cree que las negociaciones con la Unién
Europea cada vez son mas complicadas esto se debe a que el gobierno no
guiere levantar las salvaguardas aplicadas por lo cual los miembros de la UE se
sienten alarmados por esta situacion, segun el experto el gobierno debe volver
analizar sus propuestas de negociaciones y pensar en los futuros impactos en las
diferentes industrias ecuatorianas.

» Actualmente no existe un producto sustituto directo a la sal normal, por lo que el
desarrollo de este producto tendria una buena aceptacion en el mercado
nacional, siempre y cuando no altere el sabor de la comida, tenga un precio
accesible y se encuentre a la disposicion de las personas principalmente en los
supermercados.

» Segun las entrevistas realizadas a expertos medicos sefialan que los principales
factores para el desarrollo de la hipertension en las personas es el consumo de
sal en su dieta alimenticia ya que se la utiliza en la preparacién de cada comida,
otro factor importante es la vida sedentaria que tienen algunas personas ya que
les genera obesidad, cabe recalcar que es un problema muy grave en el pais.

» La mayoria de campafias realizadas por el gobierno ecuatoriano para evitar estas
enfermedades como la hipertension estan mal enfocadas, porque solamente se
enfoca a personas que ya padecen la enfermedad y que su edad es un poco
avanzada, los expertos entrevistados estan seguros que estas campafias deben
ser dirigidas a segmentos mas jovenes como son los nifios y adolescentes ya que
ellos son el futuro.

CAPITULO IV: OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

4.1 Descripcién de la oportunidad de negocio

En Ecuador, el mayor indice de personas con hipertension registradas en el Instituto
de Seguridad Social IESS se encuentran en la ciudad de Quito con un 13.74% (Fuente
INEC), por lo que se deben buscar alternativas para evitar que este porcentaje siga
aumentando en el pais. Sin embargo, el alto indice de personas con hipertension
representa una oportunidad de negocio. Esto se debe a que, a través de un producto
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sustituto, como lo es el propuesto en esta tesis, las personas podran mantener una
dieta sana y no tendran que eliminar la sal en sus comidas. Este nuevo producto podra
ayudar a las personas con hipertensién a controlar esta enfermedad.

Ademas, los resultados de la investigacion cuantitativa mostraron que el 90.4% de los
encuestados estan dispuestos a consumir este producto con el fin de controlar y evitar
esta enfermedad por lo cual se los puede considerar posibles clientes. De igual
manera, el 96.15% de los encuestados sefialan que no existe en el mercado nacional
un producto igual al que se va a ofrecer. Gracias al analisis cualitativo y cuantitativo
también se pudo determinar que existe un segmento muy importante de personas que
estan dispuestas adquirir el producto sin importar el precio ya que lo Unico que les
interesa es la salud por cual es positivo para la aceptacion del producto. Es importante
sefalar que el objetivo de la empresa es desarrollar y comercializar este producto que
ayudara a prevenir el desarrollo y controlar esta enfermedad que no tiene cura por lo
cual ha sido una de las causantes del aumento de la tasa de mortalidad en el pais

Como resultado de lo mencionado anteriormente, la oportunidad de negocio para la
creacion de una empresa para el desarrollo y comercializacion de una sal para
hipertensos en la ciudad de Quito es positiva ya que existe un segmento de mercado
de personas desatendido en el pais recalcando que existen personas mayores de 10
afos (3'187.665) que son pre hipertensos y 717.529 ciudadanos de 10 a 59 afios que
sufren de hipertension arterial (Fuente INEC). Aun asi, es necesario establecer
estrategias que estén orientadas a la calidad del producto y a satisfacer las
necesidades del cliente. El principal punto clave a considerar es la posible amenaza de
nuevos productos sustitutos, por lo cual no se debe descuidar los requerimientos por
parte del cliente como serian: el sabor que puede dar el producto a la comida y el lugar
donde se vendera el producto.

CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing que se usara es la estrategia de enfoque o alta
segmentacion, segun Kotler esta estrategia “Se enfoca en las necesidades de un
segmento de mercado, en un segmento de la linea del producto, o en un mercado
geogréfico. Se fundamenta en la premisa, que se puede servir a un objetivo
estratégico estrecho llamado nicho de mercado, con mas efectividad o eficacia.”
(Kotler, 2009, p. 45).

La empresa utilizara esta estrategia debido a que se satisfara las necesidades de un
segmento especifico, las personas con hipertension arterial o cardiaca. Esto con el fin
de brindarles un mejoramiento en su estilo de vida a través de un producto que les
permita controlar y evitar el desarrollo de esta enfermedad. Esta ha cobrado muchas
vidas en el Ecuador, con un nimero aproximado de 4.381 fallecidos por hipertensién
en el afio 2014 (Fuente INEC).

5.1.1 Mercado objetivo

La empresa de nombre IAC S.A estara orientada a satisfacer las necesidades de las
personas que padecen hipertension arterial en la ciudad de Quito. Se busca contribuir
al cuidado de la salud y la mejora de la calidad de estas personas, ya que no existe
cura para esta enfermedad.



13

5.1.2 Segmentacion del mercado

Tabla 2: Segmentacion de Mercado. (Tomado de: INEC)

SEGMENTACION POBLACION
. 16.528.730
Pais Ecuador Millones de Habitantes
o . 3.003.799
Provincia Pichincha Millones de Habitantes
. . 2.597.989
Ciudad Quito Millones de Habitantes
E'.ersonas.‘fon Quito 13,74% = 356,964
ipertension
Personas con
Hipertension | 52,39% = 187,013

mayores a 65
anos

Personas con
Hipertensién Quito 40,63% = 145,034
(36-64) afos.

Se seleccionaron las personas con hipertension arterial de todas las edades en la
ciudad Quito. Segun datos del INEC, existen 356,964 personas con hipertension en
dicha ciudad. (Fuente INEC).

5.1.2.1 Tamafo del Mercado:

La segmentacion del mercado se inicié con el calculo de personas con hipertensién en
la ciudad de Quito obteniendo como resultado un total de 356,964 personas con
hipertension por lo tanto son considerados posibles clientes, el propdsito es llegar a
todos los hipertensos de la ciudad tomando en consideracién que el mayor segmento
de las personas con hipertension como son las personas de 36 afios en adelante.
Considerando lo mencionado anteriormente se puede concluir que existe un tamafio
de mercado bastante amplio el cual se pretende abarcar.

5.1.3 Propuesta de valor

La principal diferencia competitiva de la empresa se basa en ofrecer un producto que
actualmente no se encuentra en el mercado, es decir un producto que garantice una
mejor salud para las personas con esta enfermedad como lo es una sal comestible
para hipertensos que les permitirq controlar y también evitar para quienes los deseen
dicha enfermedad. Se puede usar esta sal en lugar de la sal habitual en la preparacion
de la comida para toda la familia. Esta ayuda a prevenir muchas enfermedades
asociadas con la deficiencia de yodo y el consumo de sodio en exceso, también
genera otros beneficios como: controlar los niveles necesarios de sodio que necesitan
las personas con hipertension, aporta con minerales importantes para personas con
este mal. Ademas, las mujeres embarazadas y en periodo de lactancia que padecen
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de hipertension pueden evitar el desarrollo de edemas. Asimismo, la sal puede mejorar
la presién arterial de personas con diabetes y obesidad.

Adicional a los atributos del producto, la empresa brindara confiabilidad y basara sus
actividades en altos estandares de calidad. Asi, podra satisfacer las necesidades del
cliente y se posicionara, a largo plazo, como una empresa seria. Adicionalmente, con
estos elementos la empresa estructurard estrategias comerciales orientadas
directamente a los clientes que permitirdn llegar a los mismos. Es importante recalcar
gue la empresa no solo ofrecerd un producto sino ofrecera una opcién para tener un
mejor estilo de vida con una excelente salud, ya que todas las personas se lo
merecen.

5.2 Mezcla de marketing

5.2.1 Producto

Segun Kotler "El producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que el
consumidor cree que posee un determinado bien para satisfacer sus necesidades”
(Kotler, 2009, p. 25). Es por esto, que el objetivo de ELHI-SAL es que el consumidor
final conozca los beneficios del producto lo que permitira que se genere una fidelidad
entre el consumidor y el producto, crear consciencia en el consumidos para que en un
futuro poder maximizar la participacién de mercado y de utilidades.

ELHI-SAL es una sal alimenticia que se caracteriza por tener un contenido reducido de
sodio puro (0.001%) por grano, recompensada con cantidades importantes de potasio,
magnesio y yodo. Es importante recalcar que los siguientes datos son de una
presentacién de 350gr: cloruro de sodio 27%, sales de potasio (14 gr), magnesio (0,5
gr) que se complementan en nutrientes junto al yodo (4 mg) tenga una combinacion
perfecta para los beneficios propuestos ya que con tan solo consumir 2gr de este
producto se obtendra el mismo sabor que en 10gr de sal normal.

Estrategias:
Etapa de introduccion:

» Ofrecer un solo producto basico que sera la sal comestible para hipertensos.
Etapa de Crecimiento:

» Ofrecer extensiones del producto, posiblemente dentro de 3 afios poder ofrecer
una sal exclusivamente yodada ya que es un oligoelemento esencial en el
organismo, la deficiencia de yodo conduce al desarrollo de enfermedades de la
tiroides, retraso en el desarrollo mental y fisico de los nifios y adultos.

Etapa de Madurez:
» Diversificar la marca y modelo.

5.2.1.1 Marca

El nombre del producto serd ELHI-SAL que significa "Ecuador Libre de Hipertension®,
ya que se pretende que el cliente se identifique con nuestra marca por ser un producto
ecuatoriano que se encuentra luchando contra esta enfermedad incurable, brindando
una oportunidad a la poblaciéon ecuatoriana de tener una vida mas saludable. El
proposito de este nombre es que al momento que el cliente adquiera el producto sienta
qgue no solo esta comprando un producto para su dieta alimenticia, sino que sienta que
adquirié un mayor bienestar para su salud.
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LHISAR -

——  La Salud es Felicidad

Figura No 2: Logo del Producto ELHI-SAL

Figura No 3: Logo de la Empresa IAC S.A. Significado de las siglas: (Innovazione Aziendale
Cabrera).

5.2.1.2 Slogan

El slogan del producto es una frase de gran reflexion "La Salud es Felicidad”, cuyo
significado es transmitir que una persona sana es una persona feliz, activa y eficiente.

CLHISAR -

La Salud es Felicidad

Figura No 4: Slogan.
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5.2.1.3 Empaque

El disefio del empaque en el cual se encontrara la sal comestible para hipertensos,
sera de dos formas distintas: un empaque primario, que es una bolsa de aluminio que
permite que la sal (350 gr) mantenga todos sus componentes intactos; un empaque
secundario, que es una caja de carton de forma cuadrada en la que se colocaréa la
bolsa. Los colores serdn de color blanco que significa salud, esperanza. También,
estara conformado por el color rojo cuyo significado es de fortaleza. Adicionalmente,
tendra un color verde y azul reflejando la estabilidad y armonia. En la parte frontal del
empaque secundario (caja de carton) estara presente el logotipo y el slogan de la
marca, en la esquina inferior derecha se encontrara el origen del producto "Hecho en
Ecuador” y en la esquina inferior izquierda se encontrard el etiquetado, ademas
incluiré el respectivo registro sanitario.

UNUSED
SPACE

ELHISAR -

Lo Salud es Felicidad

Figura No 5: Empaque del Producto.

5.2.1.4 Servicio de Soporte

La empresa IAC S.A tendra a disposicion del publico una pagina web que permitira la
interaccion directa entre la empresa y los clientes del producto ELHI-SAL, con el fin de
poder ofrecer un servicio mas completo, brindando informacion para el bienestar de su
salud y tendran la opcién que manifestar cualquier comentario o sugerencia.
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5.2.2 Precio
Estrategias:

Etapa de introduccion:

» Utilizar una fijacién de precio por costo-plus, es decir el precio de venta cubrira
los costos de produccién mas un margen de ganancia para la empresa.

La estrategia de precio que se utilizara en la introduccién del producto al mercado sera
la de fijacion de precio por costo plus, que consiste en fijar el precio que cubra los
costos de producciéon por unidad mas un margen de ganancia. Gracias a la
investigacion cuantitativa y cualitativa se puede determinar que el precio minimo es de
$1 que es el precio de venta al publico de Ecuasal y el precio maximo es de $5 délares
que es el precio de venta al publico de Guibesal S.A.

Con lo mencionado anteriormente, se puede considerar que el precio de venta al
publico en supermercados y farmacias sera de $3 dolares por una presentacion de
350 gr, se lleg6 a este precio mediante el célculo del promedio entre el precio minimo
y el precio maximo incluyendo la ganancia del distribuidor que aproximadamente es
del 30% al 50% es decir de 0.90 ctvs a $1.50 dolares.

Se intentara mantener el precio propuesto durante un mediano plazo, después ir
aumentando de una manera gradual en caso que los costos de la materia prima varien
en el trascurso del tiempo debido a la situaciébn econémica del pais (Anexo 6). Cabe
recalcar que dependiendo el nimero de unidades del producto que requiera la tienda,
puede existir la posibilidad de un descuesto adicional.

Etapa de Crecimiento:

» Utilizar un precio que genere una contribucién marginal adicional del 25% y que
se equilibre con el aumento de la demanda que se lograra en la penetracion del
mercado, ya que se optara por la opcion de aumentar el numero de
vendedores del producto mediante la expansion geogréfica del producto.

Etapa de Madurez:

» Ajustar el precio de manera que permita equiparar o abatir a la competencia
indirecta, ya sea por medio de una disminucion de precios pero que continte
generando rentabilidad (Anexo 6).

5.2.3 Plaza o Distribucion

Gracias a la investigacion cuantitativa y cualitativa realizada en la investigacién de
mercado se pudo notar que el 43% de los encuestados prefieren comprar ELHI-SAL
en los principales supermercados de la ciudad y también se complementara con el
13% de los encuestados que sefialaron que prefieren comprar en las principales
farmacias existentes en la ciudad de Quito.

Por medio de la segmentacion geografica se pudo determinar que la plaza de
distribucién serd en los supermercados como SUPERMAXI y en las principales
farmacias como FYBECA y SANA SANA.
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Estrategias:
Etapa de introduccion:

Se utilizar4 una estrategia selectiva debido a que el producto solo se podra vender en
farmacias y supermercado es decir en Fybeca, Sana Sana y Supermaxi en la ciudad
de Quito, por medio de esta estrategia se pretende diferenciar el producto y generar un
alto prestigio gracias a la alianza estratégica que se formara con las tiendas de
distribucion mencionadas.

El canal de distribucion funcionara de la siguiente manera:

» La empresa enviard el producto mediante un camién propio hasta los lugares
de distribucidon. En el cual los distribuidores se encargaran de que llegue hasta
el cliente final. Cabe recalcar que el producto no es perecible en el corto tiempo
por lo cual no existir4 ningun problema en el tiempo de entrega.

Distribuidores Consumidor final
Personas con
Hipertension o que
deseen evitarla.

Canal Distribuidor
Productor

Fybeca, Sana Sanay
Supermaxi

Figura No 6: Canal de Distribucion de la empresa IAC S.A

Etapa de Crecimiento:

» Crear una distribucién intensiva, es decir intentar que la demanda aumente
para poder producir mas, manteniendo el mismo canal de distribucién sefalado
en la etapa de introduccion.

Etapa de Madurez:
» Mantener el mismo canal de distribucién sefialado anteriormente.
5.2.4 Publicidad
Estrategias:
Etapa de introduccion:

» Generar consciencia del producto entre los primeros adoptantes vy
distribuidores (Fybeca, Sana Sana y Supermaxi).

Se modificard las presentaciones del producto con diferentes imagenes que permitan
que las personas tomen consciencia sobre su salud (Anexo 8). De esta manera, se
podra incrementar el consumo del producto por parte de los clientes. Al producto se lo
pretende publicar en:
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» Pagina Web: El cliente tendra acceso a la pagina web de la empresa IAC S.Ay
en la de los distribuidores Fybeca, Sana Sana y Supermaxi con el objetivo de
que el consumidor tenga mayor acceso a informacion sobre el producto.

» Revistas: Se promocionara el producto principalmente en la Revista Familia,
debido a que es una revista que se enfoca en la salud y en la familia. Ademas,
el 40,4% de los encuestados en la investigacion de mercado sefalaron que
leen esta revista (Anexo 7) por lo cual se pretende realizar una publicacion
trimestral acerca del beneficio del producto en la salud para poder combatir y
evitar esta enfermedad incurable llamada Hipertension.

» Redes sociales: Gracias a la globalizacion y al desarrollo tecnoldgico se
utilizarén las principales redes sociales como lo son: Facebook, Instagram y
Twitter para crear un nuevo medio de comunicacién entre el producto, los
clientes y futuros consumidores.

Etapa de Crecimiento:

» Crear consciencia e interés en el mercado, es decir, intentar abarcar la mayor
parte del segmento de personas con hipertension en la ciudad de Quito por
medio del aumento en el gasto publicitario.

» Ferias: Participacién en las principales ferias de salud del pais como lo son:
Expomedika, Satercom.

Etapa de Madurez:
» Enfatizar las diferencias y beneficios de la marca.

5.2.5 Promocioén de Ventas
Etapa de introduccion:

» Usar una fuerte promocion de ventas para estimular las pruebas del producto
mediante:

» Flyers: Los flyers seran un aspecto fundamental en el producto, debido a que
se entregaran en las principales clinicas, hospitales y centros de salud publicos
y privados al igual que en los principales centros comerciales de la ciudad de
Quito. El objetivo es que los clientes tengan un mayor conocimiento acerca de
la existencia de un producto que les puede beneficiar a su salud, en cada flyer
se colocara un cupon de descuento del producto.

» Muestras: Se realizaran visitas a los principales médicos internistas y
cardiovasculares de las principales clinicas y centros de salud de la ciudad, al
igual que a los diferentes expertos en nutricién, con el objetivo de repartir
pequefias muestras gratis del producto. Cabe recalcar que el 0,7% de la
produccion final de cada afio se destinara a las muestras.

Etapa de Crecimiento:
» Reducir la promocion para aprovechar la alta demanda de los consumidores.
Etapa de Madurez:

» Aumentar la promocion para fomentar la diversificaciéon de marca o producto.
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5.2.6 Mix de Marketing Costeado
Tabla 3: Mix de Marketing Costeado.

MIX DE MARKETING COSTEADO
Instagram 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Twitter 5 - 5 - 5 - 5 - 5 -
Facebook % 25200|% 26057 (% 26043 |% 27859 (% 28806
Pagina Web 5 Qp0,00 | & - S - 5 - 5 -
Flyers $ 53400|5 53703|35 54005 |5 54308 (3 92,03
Revista [Familia) % 2000005206800 |% 1070315103639 |$ 1.03524
Muestras % 14992 |% 29985 |% 44977 |% sSo970 (% 74962

Como se puede evidenciar en la tabla del Mix de Marketing Costeado, el costo en
redes sociales serd de manera anual de 252 ddlares, Instagram y Twitter son gratuitos
€s por eso gque no tienen ningun costo. El costo de la pagina web incluido el costo de
mantenimiento sera de $900 dolares. Cabe recalcar que para el calculo de Flyers sera
de $ 89 ddlares por 3000 flyers por lo cual se los realizara de manera semestral hasta
el cuarto afio ya que en el quinto afio se lo hara de manera anual.

La publicacién en la revista Familia es de $500 por un tercio de pagina en la seccién
de salud. Estas se realizaran de manera trimestral hasta el cuarto afio, en el que se
hara una publicacion semestral. Es importante enfatizar que todos los costos estan
ajustados a la inflacion actual de pais.

Es importante recalcar que se destinaran 42 muestras mensuales de 350 gr para los
principales médicos internistas y cardiovasculares de las principales clinicas y centros
de salud de la ciudad, al igual que a los diferentes expertos en nutricion.

CAPITULO VI: PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misién, vision y objetivos de la organizacién

6.1.1 Mision

“Somos una empresa ecuatoriana con un personal de trabajo responsable que se
dedicada a la elaboracion y comercializacion de sal baja en sodio con los mas altos
estandares de calidad, para preservar la salud y fomentar un mejor estilo de vida de
los nifios, jovenes y adultos ecuatorianos.

6.1.2 Vision

“Consolidar el liderazgo de IAC S.A al afio 2036 como la mejor empresa a nivel
latinoamericano de desarrollo de productos de sal bajos en sodio para personas con
diversas restricciones alimenticias y realizar tareas preventivas a nivel nacional e
internacional por medio del liderazgo en la optimizacion de recursos y reduccién de
costos”
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6.1.3 Objetivos

6.1.3.1 Objetivos a mediano plazo

>

Duplicar las ventas del producto en el afio 2018. Es decir, llegar al 8%
(74.312,05 unidades) del mercado de personas con hipertension en la ciudad
de Quito.

Conseguir un posicionamiento de marca del sesenta por ciento de nuestro
mercado objetivo como una empresa de calidad y confianza al 2019. Al
posicionamiento se lo puede medir mediante investigaciones de satisfaccion
directamente a los clientes para luego realizar mapas de posicionamiento.
Obtener certificaciones internacionales de calidad como es la ISO 9001 al
20109.

Obtener la certificacion Fairtrade International (FLO) al 2019.

Incrementar la cantidad de clientes en un ocho por ciento anual, a través del
incremento den la fuerza de ventas al 2019.

6.1.3.2 Objetivos a largo plazo

>
>

>

>
>

Desarrollar un nuevo producto para el mercado al 2020.
Recuperar el monto completo de inversion inicial al 2020.

Expandir el desarrollo del mercado hacia las ciudades de Guayaquil y Cuenca
en el 2022.

Expandir el producto a todas las provincias del pais en el afio 2024.

Realizar exportaciones del producto a Pera en el afio 2026

6.2 Plan de Operaciones

La empresa IAC S.A realizar4 sus operaciones basandose en las diferentes normas
técnicas para tener un producto de alta gama, cabe recalcar que se cumplir4 con todo
lo que rige la ley ecuatoriana como es el uso de las Normas de Buenas Practicas de
Manufactura (BPM) asegurando la calidad y el precio justo del producto (SCPM, 2014).

La empresa se encontrara situada en la Zona Industrial de Carcelén, en el que se
optard por adquirir un espacio fisico con pequefa infraestructura. Se realizaran las
adecuaciones necesarias para el funcionamiento correcto de la empresa tomando en
cuenta las normas industriales de seguridad y comodidad para los trabajadores.

6.2.1 Operaciones

>

Recepcion de Materia Prima:

LITROS D AGUA DESTILADA (TX220 LT)

KILOS DE CLORURO DE SODIO (SX25 KG) USP
CHINO

KILOS DE SULFATO DE MAGNESIO (SX25 KG)
USP ALEMAN

KILOS DE SULFATO DE POTASIO (SX50 KG)

KILOS DE YODO (SX50 KG)
Figura No 7: Materia Prima
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Cuando la materia prima arribe a las instalaciones de la empresa se realizara la
respectiva inspeccion para verificar el cumplimiento de todas las
especificaciones acordadas en los contratos con los proveedores como lo son:
calidad, textura, volumen etc. Se debera tomar en cuenta el tiempo de entrega
de la materia prima debido a que la empresa no puede dejar de operar por falta
de la misma.

» Fabricacién del Producto:
Es importante recalcar que la capacidad instalada en la maquinaria es de 5
toneladas, pero la capacidad utilizada maxima es de 0,7 toneladas.

» Proceso de Fabricacion del Producto:
Proceso de fabricaciéon en general:

En el proceso de fabricacion después de la recepcion de la materia prima, se realiza el
proceso de evaporacion para disminuir las cantidades excesivas de sodio al igual de
otros minerales para que se pueda cristalizar obteniendo la salmuera. Después se
realiza el proceso de recoleccion de sal, es decir, se recoge la cantidad apropiada para
realizar el control de potasio, magnesio, yodo y sodio. Finalmente, la sal es
empaquetada en una funda de aluminio fina para que mantenga todos sus
componentes nutricionales intactos y luego se la colocara en el respectivo empaque
de cartén corrugado.

Proceso de fabricacién de una presentacion de 350 gr.

Ingredientes:

27 gramos de Na (cloruro de sodio).
14 gramos de K (potasio)

0.5 gramos de Mg (magnesio)

4 gramos de | (yodo)

250 - 350 ml de agua destilada.

VVVVYVYY

Procedimiento:

1) Se afiade entre 300 - 400 ml de agua destilada en el vaso de precipitacion.

2) Se incorpora lentamente los reactivos: Na, K, Mg, 1.

3) Agitar conforme se vayan agregando los mismos. Se debe mezclar hasta que todos
los reactivos se diluyan por completo.

4) Afadir la soluciébn al evaporador al vacio. De tal manera que la presién de
evaporacion disminuya hasta la temperatura ambiente y se obtenga una salmuera.

Los Ingenieros Quimicos seran los encargados del proceso de fabricacion.

Proceso de fabricacién costeado de un Lote de 1000 unidades. Proceso realizado por
el Ingeniero Quimico (Anexo 8).
» Distribucién del Producto:
La empresa realizard un riguroso seguimiento mediante un control satelital del
camion desde el momento que el producto abandona las instalaciones para

dirigirse a las bodegas de los centros de distribucion.

La cantidad del producto a distribuirse dependera del nimero que necesiten los
distribuidores al igual que el tiempo ya que puede presentarse el caso que los
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distribuidores realicen pedidos cada 15 dias o cada 30 dias por lo cual la
empresa estara prevenida.

6.3 Estructura Organizacional

IAC S.A es una empresa conformada de una sociedad an6nima entre tres socios, cada
uno con una participacion del 33,33%. Ademas, IAC S.A incorporara con rigurosidad a
su capital humano, con el fin de establecer una estructura organizacional sélida. La
empresa se basara en el trabajo en equipo, por lo cual se utilizard una estructura
organizacional horizontal, de esta manera la comunicacion entre los miembros de la
empresa sera directa, esto ayudard a cumplir con el objetivo de desarrollar un
producto exitoso con una gran optimizacion de recursos.

CONTADOR

GERENTE GENERAL

DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION

JEFE DE PRODUCCION Y

CONTROL DE CALIDAD

I— TRABAJADORES

ASISTENTE DE
MARKETING Y VENTAS

Figura No 8: Organigrama de la empresa

Las areas mencionadas en el organigrama fueron designadas mediante un andlisis
previo el que permiti6 organizar las funciones necesarias para el funcionamiento
correcto de la empresa y tener una optimizacién en el talento humano, cabe recalcar
gue la empresa optara por adquirir un software financiero que permita tener un mayor
control en la cantidad de insumos y en la contabilidad de la empresa.

6.3.1 Funciones:

Gerente General
El Gerente General considerado como el representante legal de la empresa IAC S.A
realizard las siguientes funciones:

Ejercer como representante legal de la empresa.
Organizar la empresa para cumplir con objetivos propuestos a mediano y largo
plazo.
Delegar funciones a los diferentes miembros de la empresa.
Analizar y tomar las mejores decisiones para la empresa.
Comprobar que todas las actividades propuestas en la empresa se estén
realizando de una correcta manera, y si existe algin problema solucionarlo a
tiempo.

» Realizar una correcta planificacion estratégica.

» Analizar el perfil de cada miembro de la empresa, para ubicarlo en la posicion

correcta para que realice sus actividades de la mejor manera.

> Es el encargo de la administracion financiera de la empresa.

Su sueldo sera de $1200 mensuales esto se debe a la gran responsabilidad en sus

funciones.

VVV VYV
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Jefe de Produccion y Control de Calidad

Esta funcion la cumplira un Ingeniero Quimico, que sera el encargado del proceso de
produccion y del control de calidad. Sus funciones a ejercer seran las siguientes:
» Proyectar los materiales e insumos necesarios para la produccion.
» Se encargard de controlar la recepcién de los insumos y materia prima,
verificando que cuente con la cantidad y calidad necesaria.
» Emitir informes de posibles problemas acerca de la produccion, materia prima,
insumos, materiales etc.
» Controlara con rigurosidad la produccién para obtener un producto de calidad.
Su sueldo sera de $1200 mensuales.

Marketing y Ventas

Serda el encargado del control de la distribucién del producto bajo el manejo de ventas,
con el objetivo de crear una excelente imagen corporativa para generar confianza
entre los clientes y la empresa. Sus principales funciones son:

» Diseflo y manejo de informacion de la empresa para pagina web, redes
sociales, flyers.

Encargado de la promocion y publicidad de la empresa.

Manejo del control de ventas.

Analizar posibles competidores.

Realizar una retroalimentacién de la empresa para posibles mejorias.

Manejo adecuado con los clientes, brindar servicio al cliente, analizar posibles
mercados.

Su sueldo seréa de $1200 mensuales.

VVVYVY

Contabilidad (Mediante software y Contador Externo)

Se lo realizara mediante un software financiero que permita generar reportes en
tiempo real sobre la situacién de la empresa, controlado por el gerente general y el
contador externo de la empresa, sus principales funciones son:

Contabilidad.

Inventarios.

Numero de ventas.
Proveedores.

Cuentas por cobrar.
Tesoreria.

Nomina.

Activos Fijos.
Comprobantes Electrénicos.
Enlace directo al SRI
Facturacion electrénica.
Emisién de notas de Crédito.
Flujo de Caja proyectado.
Estados Financieros.
Ordenes de Produccion.
Control de Talento Humano.

VVVVVVVVVVVYVYVVYVYY

Costo de $1000 dolares.
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Tabla 4: Numero de Trabajadores Requeridos.

Puesto: NUumero: Salarios:
Gerente General 1 1200

Jefe de Produccién y Control de Calidad | 2 1200*2= 2400
(Ingeniero Quimico)

Marketing y Ventas 2 1200*2=2400
Contador: (software)+(contador externo) 1 1000
Trabajadores: Chofer, Limpieza, Cargadores. 4 366*4= 1464
Total, de Operarios 10

CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de flujo de
efectivo y flujo de caja.

7.1.1 Estado de resultados

La demanda se estimé en base a la investigacion de mercados cuantitativa. Se obtuvo
un alto porcentaje de aceptacion por parte de los encuestados. Sin embargo, tomando
en cuenta que es un producto nuevo, los primeros 5 afios se captara solamente el
20% del mercado potencial y se ajustara el crecimiento de la demanda a la inflacion
promedio.

Como se puede observar en el Anexo 9 (Ver en Anexos), el primer afio la empresa
tiene una ganancia de $ 4.370,94. A partir de ese afio, la empresa genera utilidad y
alcanza un margen neto de 28,64% en el aflo 5 con una utlidad liquida de $
84.670,51.

7.1.2 Estado de Flujo de Efectivo

El Estado de Flujo de Efectivo Anual informa sobre variaciones en el Efectivo de la
empresa. Como se evidencia en el Anexo 10 (Ver en Anexos), la empresa no tiene
problemas de liquidez, debido a que cuenta con efectivo todos los afios para cubrir sus
pagos. Esto se debe, principalmente, a la inversion en Capital de Trabajo realizada al
inicio del proyecto.

7.1.3 Flujo de Caja

El Estado de Flujo de Caja presenta el presupuesto de la empresa e indica cuanto
dinero se necesita para iniciar el negocio y cuanto para mantenerlo funcionando. Se lo
puede evidenciar en el Anexo 11 (Ver en Anexos). Como se obtiene ganancia desde el
primer afo, lo cual permite ir cubriendo la deuda adquirida para el financiamiento del
proyecto.

7.1.4 Estado de Situacién Financiera

En el Anexo 12 (Ver en Anexos) se puede visualizar el Estado de Situacion Financiera.
Se aprecia que la empresa cuenta con gran cantidad de activos, los cuales pueden
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servir para cubrir sus obligaciones en caso de que los ingresos no sean suficientes.
Ademas, se observa que la empresa cuenta con efectivo en sus cuentas para cubrir
gastos diarios.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversién inicial

La inversion inicial que necesita IAC S.A es de $109.8155,99. (Ver Anexo 13).

Los activos fijos de la empresa estan divididos en: maquinas de produccién, gastos pre
operacionales, equipos eléctricos, muebles y enseres, equipos de oficina, equipos de
computacion, instalaciones etc.

Tabla 5: Inversién Inicial.

Resumen de inversion inicial

Gastos preoperacionales 5 10.120,00
Gastos amortizables ;! 3.163.02
Activos Fijos 3 71.419,88
Inversion en activos fijos tangibles e intangibles $ 84.702,90
Capital de trabajo $  25.113,09

7.2.2 Capital de trabajo

El Capital de Trabajo se calcula con la férmula de Activos Corrientes menos Pasivos
Corrientes. El Capital de Trabajo inicial se calcula en base a las necesidades de
liquidez de la empresa. En este caso el Capital de Trabajo es de $ 25.113,09 (Anexo
14).

7.2.3 Estructura de capital
Si se decide adquirir deuda, la inversién inicial del proyecto sera 63,58% de deuda
($69.815,99) y el 36,42% capital ($40,000.00).

Tabla 6: Estructura de capital.

Apalancado
Deuda 5 69.815,99 63,58%
Capital Propio 5 A40,000,00 36,42%
Inversion total % 109.815,99 100%

7.3 Evaluacion financiera del proyecto

Para conocer si el negocio es rentable o no, se debe realizar una evaluacion financiera
detallada, de esta manera los inversionistas pueden decidir si invierten o no en el
proyecto. Para lograr esta evaluacion se realiz6 y se calcul6 un WACC de 13,01%
(Anexo 15). Ademas, se realiz6 el calculo del VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa
Interna de Retorno) obteniendo los siguientes resultados:
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Tabla 7: Evaluacion Financiera.

VAN B 133.229,97
IR 3.33
TIR 65%

VAN: Permite traer a valor presente flujos de caja futuros ofreciendo una alternativa
para medir la rentabilidad del proyecto.

TIR: La tasa interna de retorno es de 65%, lo cual es superior al promedio ponderado
de costos de capital (WACC) presentando un porcentaje de rentabilidad positiva y
viable.

IR: El indice de rentabilidad de la empresa es de $ 3.33, lo que muestra el rendimiento
generado por cada dolar invertido. Si el IR es mayor a 1, el proyecto se cataloga como
rentable.

Periodo de Recuperacion del capital: En 3 afios y 7 meses se podra recuperar el
total de lo invertido en el proyecto. El tiempo de recuperacion es razonable debido a la
inversion inicial requerida.

Por medio de estos valores, se puede concluir que el proyecto es rentable.

7.4 indices financieros

Los indices de la industria permiten comparar con los indices de la empresa para
poder conocer la situacién en la que se encuentra la empresa.

Tabla 8. indices Financieros de la empresa vs industria. Tomado de: Superintendencia de
Compaifiias, Valores y Seguros.

Comparacion Empresa-Industria

Empresa Industria
Razon Circulante 573,71 3,95
Prueba Acida 573,71 2,76
ROA 2,11% 16,99%
ROE 1,75% 43,30%

Tomando como referencia los datos de la industria, todos los indicadores financieros
se encuentran entre los limites maximos y minimos, reflejando una buena capacidad
de cumplimiento de obligaciones basandonos en la liquidez corriente y prueba acida.
De acuerdo a la figura 17 se puede observar que los indices financieros de la empresa
son positivos lo cual refleja que la empresa se desarrolla de una manera eficiente,
cabe recalcar que los valores de la industria son un promedio de las 238 empresas de
manufactura existentes.
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CAPITULO XIlIl: CONCLUSIONES

» En el aspecto politico-econémico Ecuador brinda un gran apoyo a la creacion
de nuevas PYMES, lastimosamente la crisis actual por la que atraviesa el pais
se redujeron parte de este apoyo econdémico (no por completo) para la creacion
y desarrollo de nuevas empresas, también cabe recalcar que el alargamiento
del tiempo de aplicacion de salvaguardas generara barreras para la creacion
de estas nuevas empresas.

» En el aspecto social, la salud es un factor muy preocupante en el Ecuador
debido a que el numero de personas con hipertension cada vez va
aumentando. Esto, representa una oportunidad para la empresa.

» En la industria manufacturera, especialmente los productos que son para la
alimentacién y salud necesitan de una gran inversién en Investigacion y
Desarrollo y Tecnologia ya que la salud de las personas es un aspecto en el
gue no hay como cometer errores.

» Las estrategias planteadas permiten atraer y retener clientes por medio de la
lealtad hacia el producto. Sin embargo, para poder realizar estas acciones
debemos tener un gran enfoque de diferenciacion, ya que existe una variedad
de productos sustitutos para el proyecto propuesto.

» Gracias a la informacién recolectada y analizada en el estudio cuantitativo se
puede evidenciar que el 90.4% de los encuestados estan dispuestos a
consumir este producto con el fin de controlar y evitar la hipertension, pero hay
gue tener en cuenta que esto no significa que compraran el producto.

» EI 96.15% de los encuestados sefialan que no existe en el mercado nacional
un producto igual al que se va a ofrecer, por lo cual existe un segmento muy
importante de personas que estan dispuestas adquirir el producto sin importar
el precio ya que lo Unico que les interesa es la salud por cual es positivo para la
aceptacion del producto.

» Actualmente existe un nicho de mercado atractivo debido a que no se
encuentra explotado el mercado. Gracias al analisis del VAN, TIR, IR y del
indice de Recuperacion de Capital se evidencia que el proyecto propuesto
generard ganancias atractivas para los accionistas de la empresa, aunque es
importante reconocer que existe un alto riesgo ya que es un nuevo negocio.

» Los indices financieros de la empresa son positivos, lo cual muestra que la
aplicacion de este proyecto es una oportunidad muy rentable ya que
actualmente no se encuentra en el mercado productos similares.
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Anexo 1: Formato de Encuesta

Encuesta:
Objetivo: Con esta encuesta se pretende determinar el grado de aceptacién que podria tener un producto sustituto a la

sal comestible que permite evitar, controlar la hipertension en las personas en la ciudad de Quito e identificar que tanto
conoce el consumidor acerca de las consecuencias del consumo de la sal normal.

¢ Conoce las consecuencias del consumo de sal?

Si() No ()

Si su respuesta es Sl detalle cuales conoce:

¢ Si pudiera evitar enfermedades causadas por el consumo de sal lo haria?
Si () No ()

¢Incluiria en su dieta diaria este producto que le ayudara a evitar o controlar enfermedades causadas por el consumo
de sal normal?

Si () No ( )
¢ Qué producto similar a la sal comestible conoce o ha comprado actualmente?

Rta:

¢Cuéndo consume sal al dia?

Desayuno () Almuerzo ( ) Merienda ( ) Todas ( )

¢ Si le ofrecieran un producto similar, pero con beneficios para la salud lo compraria?
Si () No ()

¢A qué precio dentro de este rango consideraria pagar por este producto por una presentacion de 350 gramos?

<

Ejemplo: M

(0.24 ctvs; 0.94 ctvs.) () ($1;%$3) () (Masde$3) () Noimporta el precio; sinolasalud ( )

¢Doénde usted preferiria comprar el producto en un local comercial dentro de un centro comercial o en una calle
comercial? Pueden escoger varias opciones.

tienda de barrio ( ) supermercado ( ) bodegas comerciales ( ) tiendas naturales ( ) farmacias()
¢ Qué medio de comunicacion es el que mas utiliza?

Redes Sociales ( ) Television ( ) Revistas ( )  Periédicos ( ) Todos( )

¢ Revisa o ve usted los anuncios comerciales en sus redes sociales?

Si() No ()



Anexo 2,3:

iConoce las consecuencias del consumo de sal?

:Qué enfermedades conoce usted gue son generadas por el consumo de sal?

BSpLEsias

L Hipertension
Hipertensian, Infartos. o
partension, Infartos. e
hipertensidn arterizk insuficiencia renal i
Hipertension
Hipartensidn artarial
. Hipertension
Dafa renal
Mo lo e Hipertension

Hipertensian deficiencia renal, enfermedades cardiovasculares Diabetes

Bocio Diabstes
Glucosa Hipertension arterial
MNe tengo idea Hipertension arterial
Hiperzensibikidad

Minguna

Presiagn zita, digbetes
Hinguna
Cancer estomacal
o Insuficiencia renal
nzuficiencia renal

Dizbetes hiper tansidn arterial Insuficiencia renl

Ataque &l corazon - osteoporosis - asma Ataque &l corazon
o conczco Atague &l corazon
Calculos al rifgn, problema de la tiroides Hip=rtensian
Fifenes Hipertension
Mo recusrdo .
Hiperiension
Infarto cerebral y cardiaco, asma, hipertension
Hipertension
Calculo renal
- Mingunz
Rifiones
Presion aita Minguna
Hypertension arterial y retencidn hydro-szlina Hipzrtension, Infanos.

hipertensidn arteria) hipertensicn arterial- insuficiencia renal



Anexo 4,5:
(Cuéando consume sal al dia? (52 respuestas)

@ Desayuno
@ Almuerzo
@ Merienda
@ Todas las Anteriores

A qué precio dentro de este rango consideraria pagar por este producto por
una presentacion de 350 gramos?

(52 respuestas)

@ (0.24 ctvs; 0.94 ctvs)

@ (51,53)

O (Mas de §3)

@ Mo importa el precio; si no la salud

¢Revisa o ve usted los anuncios comerciales en sus redes sociales?

(52 respuestas)

® s
@ NO




Anexo 6: Cronograma de Precios y Proyeccion de Ventas.

VENTAS

1
Escenario normal 71.392,30

7431205 | 7735067 | 8051354 83.805,74

PRECIO

Ano
Escenario normal

Proyeccion de ventas para el escenario HORMAL

Cantidad proyectada de ventas 71.392,50 74.312,06 77.350,67 £0.513,54
38

Precio 3
27239848

Ventas totales 21447840 232.052,01 251.417,22

Anexo 7: Resultados de Encuesta.

iDonde usted preferiria comprar el producto en un lecal comercial dentro de
un centro comercial o en una calle comercial? Pueden escoger varias
opcion

Tienda de b....
Supesnasrcada A3 (82T )
Bodegas Ca...
Tiercors Mat....

Farmaias)

a 5 10 15 20 25 i 35 20

¢Que medio de comunicacion es el que mas utiliza? Puede escoger varias
opciones.

(52 respuestas)

Redes Sociales 36 (692 %)
levista Familiz [Salud) 21 (40,4 %)
pericdicos -3 158 %)
Telewsilf:-n| 7 (13,5 %)
Todos los An... 81154 %)

(=]
o

10 15 20 25 30 35



a futuro.

Anexo 8: Ejemplos de Imagenes que se puede incluir en la modificacion del empaque
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Anexo 9: Proceso de Fabricacion Costeado.

Lote de 1000 unidades. Proceso reallzado por los Ingenleros Quimicos.

<:<z|

<<z'
B3 e R e—

e ] &

o ]
EEER=

e =

cantidad de agua destilada
segln la cantidad que se

cantidad necesaria de
reactivos a utilizar (sodio,
potaS|0 magne5|o yodo).

Agitar de manera como se
vayan agregando los
reactivos, el proceso de
agitacion durard hasta que se
diluyan por completo. ).
(Mdquina: Agitador)

Afadir la solucién al
evaporador al vacio. De tal
manera que la presion de
evaporacion disminuya hasta
la temperatura ambiente y se
obtenga una salmuera. )

Control de Potasio,
Magnesio,Yodo,Sodio

Recoleccién de Sal.

para luego ser empaquetadas en
cajas de carton. (Maquma de

19 ddlares

§>> 3.75 délares

|§>> 7.5 délares
Total: $ 31,25



Anexo 10: Estado de Resultados.

Estado de Resultados

Escenario NORMAL

Con Financiamiento

Utilidad Antes Part.Lab.e Iln &

638830 | 5 17.100.97 | §

36.341,45 | § 74.256,23 | §

Ventas F21417840 | 523206201 | § 26141722 | 527239848 (5§ 29513068
Costo de ventas § 25T790GR | % 27942093 | % 3027482 |% 3280132(% 3553865
Utilidad bruta % 188.387.75 | $204.109.08 | § 221.142.39 | § 23959717 [ § 25969203
Administrativos § TRO9BB0 | % 7880680 |% 7970680 |% BO3GGBO0(% 8102680
Depreciaciones $ 1196196 |5 1196196 (% 1196196|F 213900(% 2.669,96
Amortizaciones 5 265660 |5 265660 (% 265660|F 26566035 2.65R,60
Publicidad $ 349850 (% 673676|% 6T7IBT6|F 673676 (D 1.429 52
Intereses § B7Y.7835R9|% BRB4599 | % B3TVI8B2 (& TI4MIT|E 3931776
Total Gastos 518199945 | 518700811 | § 18480094 | § 16534093 | § 127.000,65

132.591,38

Participacidn laboral 15% | 95824 |5 24b6515 |5 545122 |F 1113843 |5F 19.88811

Utilidad antes de Imp. Ren $

5.430,05 | § 14.53

82|% 3089023|% 6311780 |5 112.702,67

Impuesto alaRenta258% |[$% 135751 (% 363396 (% 7722565 1577945 (% 2817567

Utilidad Liquida § 407254 |$ 10.901,87 |$ 23.167,68 | § 47.338,35|$ 84.527,01
Politica de Reinversion | 122176|% 327066[5 6950305 1420150[35 2535810
Dividendos § 285078|5 763131|5 1621737|5 3313684 |5 5916390

ANO 2
NORMAL
MARGEN BRUTO 87,96% 87,96% 87,96% 87,96% 87,96%
MARGEN OPERATIVO 2,98% 7.37% 14,45% 27,26% 44,93%
MARGEN NETO 1,90% 4,70% 9,21% 17,38% 28,64%

Anexo 11: Flujo de Caja

IACS.A
FLUJOS DE CAJA APALANCADOS

Flujo de fondos en el escenario NORMAL CON APALANCAMIENTO

Gasto Intereses
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION DE IMPUESTOS

s 83.738,82
$ 3634145 | §  74.256,23

INGRESOS POR VENTAS § 21417840 s 251.417,22 | § 272.39848

Costo de venta ¥ 2579065 3 3027482 |§ 3280132 |§ 3553865
Gastos Administratives 5 76.098,80 3 79.706,80 | § 80355580 (S 81.026,80
Gasto Depreciaciones 5 11.961,96 35 11.96196 | § 213900 | § 2.569,96
Gasto Amortizaciones 3 2.656,60 3 265660 | S 2655660 | 5 2.656,60
Gastos Publicitarios 3 3.488,50 3 6.73676 | § 673676 | § 1.425,52
EGRESOS (COSTOS Y GASTOS) §  120.006,51 5 131.336,95 | § 124.700,48 | § 123.221,54
UTILIDAD OPERATIVA (BAII) $ $ 909,

5 393776

$ 132.501,38

Participacion Laboral (15%) 5 m
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ $ 30.890,23 | § 6311780 § 112.702,67
Impuesto a Ia renta (25%) 5 , lmaqu
UTILIDAD NETA $ 10.901,87 | § 2316768 | $ 47.33835| § 8452701
(+) Depreciaciones 5 11.961,96 . 35 11.96196 | § 213900 | § 2.569,96
(+) Amortizaciones S 265660 B 265660 |5 265660 | & 265660
INVERSIONES

(-} Activos tangibles e int 5 8470290 S 169838
(+} Valor de rescate 3 31.730,92
(-} Inversion de capital de trabajo 5 25113,09

(+) Recuperacion capital de trabajo 5 2511309
FLUJO DE CAJA LIBRE | $ (10001599 § 16.69110] § 2552043 S 3776624 ] $ 5213395] § 14489870
Préstamos

(+) Crédito CFN S 69.81599

Pagos

(-} Amortizacién del capial 50,00 540519 5134279 5444057 514.747,01 548.871,02

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

|$ (40.00000)] § 18.28591|§ 2447764 %

33.33627 | §

37.386,94 | §  96.027,68




Anexo 12: Estado de Situacién Financiera

Balance General Apalancado
Afio 1
ACTIWOS CORRIENTES $ 232.464,31 |PASIVOS CORRIENTES $ 405,19
Caja/Bancos % 18.285,91 |Interes Préstamo 5 40519
Cuentas por Cobrar 5 214178 40
ACTIWOS LARGO PLAFO $ 59.457,92 |PASIVOS LARGO PLAZO $ 69.410,80
Instalaciones & 4000000 |Prestamo 5 69410280
Depreciacidn $ 2.00000
Equipos de computaciodn ¥ 1.118,88
Depreciacidn % 372,96
Modulares y equipos de oficin & 580,00
Depreciacidn % 53,00
Muebles y enseres 5 810,00
Depreciacian i 21,00 |TOTAL PASINVOS $ 69.815.99
Equipos eléctricos 5 320,00
Maguinas para senvicio F 28.350,00
Depreciacidn 5 9450 00 |Capital Social 5 228.66012
Equipos Adicionales 5 241,00 |Utilidades [ pérdida retenidas 5 407254
(-} Depreciacidn acumulada | § 11.961,96 |Dividendos 5 285078
ACTIWOS DIFERIDO S $ 10.626,42 |Politica de Reinversian F 122176
(Gastos preoperacionales F 10.120,00
Gastos Amorizables % 316302
(-} Amortizacion acumulada | & 265660 |TOTAL PATRIMONIO $ 232.732,66
TOTAL ACTIVOS $ TOTAL PASIVO Y PATRIMOMNIO | $ 302.548,65

Anexo 13: Inversién Inicial.

Presupuesto de inversiones Muebles y enseres
Descripcion de la Inversion Mesa de centro 3 0003 30,00
- llesas peguenas ] 0008 30,00
T Tuego de muebles T 30005 5000
Tramite Legal de Constitucion de la Empresa 5 300,00 [ 800,00 | |oancas metalicas § 400015 4000
Inscripcion en R. Mercantil - Por Acto de Consttucion | S 51,82 | 5 [ |ELL _ $ a000]s 8000
Domiciiacitn, permiso para operar 3 30,00 [§ 30,00 | |Estanterias de vidrio 3 180008 180,00
Cobro por concepto de Gastos Generales R.M. 5 4200 |5 42,00 | |Camilla (PRIMERDS AUXILIOS) 3 10000 | & 100,00
Escritura Publica g 150,00 [ § 150,00 | BRI e _m
Publicacion Extracto £ 100,00 | & 100,00 Equipos eléctricos
_':'ﬂ’;ﬂa”:egistm o — : Zaagg : Zaagg Intercomunicadores a Larga Distancia B 50,00 [ 50,00
Tasa por emision del TRuls de Marca - EFI T 7800 S 75 00 | |LIoYEcter pard Reuniones i 00015 20000
Permizo de Bomberos Tipo A & Inspeccidn 5 4000 | & 40,00 Telefono [ ”nmds} - S 7000 § 70,00
Patente Municipal 3 ~ s B | Total equipos electricos I T
SRIObtencian de RUC B - E - Maquinas para Produccion
Total Gastos deconstitucion | |5 146302 | EYINERENEY § 19000005 19.00000
Gastos de licencias de software Agitador Industrial § 200000 (% 200000
Siztema CRM para administracion de clientes para 5 us( 3 - 5 - Vazos de Precipﬂaciﬁn g 9000 |8 90.00
Dizefin y Dezarrolio de Pagina Web H 700,00 | § 700,00 - y -
Siztema Integrado de administracion y contabilidad. 5 1.000,00 [ 5 1.000,00 f‘\gnaqﬂrjﬂum : 753333 : ?ﬁgg'gg
Total gastos para licencias de software _ §  1.700,00 .aqum.a ee)rnpaque e !
TOTAL GASTOS AMORTIZABLES I EERTFY T | Utenciios Quimicos _ $ 6000 (3 61l
Gastos preoperacionales Total maguinas para servicio _ § 28.350,00
Adecuaciones Instalaciones S 8730,00 [ 5 973000 ]|Equipos Adicionales
Material imagen corporativa y material publicitario inicial | $ 6000 (5 80,00 | |Caletador de Agua 5 4000 % 40,00
Materiales a utilizar -] 330,00 | & 330,00 | [Wicroondas g 7000 | § 70.00
Juego 24 piezas (fubos de ensayo, pipedas, frascos) | 3 100,00 | § 100,00
vas ioI:):E Accesorios Quimicos (quantes, mascarilas, qafas) H N0 s 31,00
Instalaciones S 40.000,00 | S 40.000,00 | PELER TR G | |s am
$ 40.000,00 | TOTAL ACTIVOS FLJOS § 7141958
Equipos de computacion
Impresora HP multifuncion F4280 3 106,40 | & 106,40 | | Gastos preoperacionales 5 1012000
'“'Im "em"‘"‘“ _m Gastos amortizables § 318312
ulares y equipos de oficing Activos Fijos 5 714198
Ezcritorio s 32000 | % 320,00 — = = = = = —
Tilas Gratoras T T70.00 | S 70.00 Invelrmon en acilwos fijos tangibles e intangibles § 3470290
Silas T 50,00 | S 50,00 | |Capital de trabajo § 2541309

Total modulares y equipos de oficina s 580,00

INVERSION INICIAL 109.815,99 I



Anexo 14: Capital de Trabajo.

Proyeccion de ingresos

Ventas mensuales x afio

S 19.337,67

S 20.951,43

S 22.699,87 | S 24.594,22

Proyeccion de desembolsos
MNémina

4 11.355,71

4 11.455,71

4 11.455,71

% 6.703,95

Servicios bdsicos y suministros

285,00 | 5

315,00 |

345,00

% 375,00

Gastos de publicidad
Total gastos mensuales

Capital de trabajo

Servicios basicos 5 255,00
Sueldos y salarios 5 11.085,04
Gasto publicidad y promocion | 5 291,54
Gastos administrativos 5 80,00
Pago de interese por prestamo | $ 844,96
Total gastos mensuales 5 12.556,54
No. de meses 2,00
Capital de trabajo $ 25.113,09

561,40 | &

Anexo 15: Calculo del VAN, WACC, CAPM, IR, TIR.

Tasa libre de riesgo 1,83%
Rendimiento del Mercado 10%
Beta 0,72
Beta Apalancada 131
Riesgo Pais 9%
Tasa de Impuestos 22%
Participacion Trabajadores 15%
Escudo Fiscal 33,70%
Razon Deuda,/Capital 1,75
Costo Deuda Actual 10,50%
| WACC | 13,01%|
| CAPM | 23,5?‘}"4

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA | § (40.000,00)] $18.285,91 | §

561,40 |

Criterio

Fuente

Tasa libre de

http://finance.

G5PC: Resumen

https://es fina

561,40

Beta des- Fuente
Riesgo pals hittp:/ S am
Tasa Activa hitps:/ fwww.p

g 119,13

2447764 | § 33.336,27 | § 37.386,94 | § 96.027,68

VAN § 133.229.97
IR 3.33
TIR 65%




