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RESUMEN

El presente trabajo pretende disefiar un plan de negocios para la creacion de
una cadena de tiendas especializadas en insumos para diabéticos en la ciudad
de Quito, para realizar este proyecto se analizara el macro y micro entorno para
poder determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del
entorno del negocio.

El negocio consiste en la comercializacion de toda clase de insumo apta para el
consumo y uso de una persona con diabetes, se contard con dos Islas
ubicadas en el Centro Comercial El Condado y en Scala Shopping en Cumbaya
respectivamente, ademas habra una matriz que se encontrara ubicada en el
sector de la Carolina logrando captar asi gran parte de la ciudad y los valles.
Estas tiendas se caracterizaran por contar con el personal adecuado y
orientado a brindar un excelente servicio, con productos de gran calidad.

El negocio se dirigira a un segmento de mercado de nivel medio, medio alto,
alto, los cuales pueden y estan dispuestos a pagar por productos
especializados en su enfermedad, logrando llevar un buen nivel de vida y un
control sobre la diabetes.

El equipo de trabajo estara compuesto por el Gerente General, director
comercial y director administrativo, vendedores, que contardn con los
conocimientos, aptitudes, actitudes para el correcto desempefio de las
actividades asignadas,

Para poder posicionar la empresa de una manera adecuada durante los
primeros afios del proyecto, se plantearon estrategias y tacticas, también se
determind el perfil y las caracteristicas del consumidor, frecuencia de compra,
puntos de venta y promociones.

El analisis del negocio se realizard para los primeros 5 afios. Para la
implementacion del proyecto la inversion inicial sera de 67.241,90 USD, de los
cuales sera financiado con capital propio de los accionistas y con préstamo
bancario de la CFN con una tasa de interese del 10,15%.

Se concluye que el proyecto es factible y rentable, debido a que en el escenario
esperado apalancado el VAN esde $ 96.089,81y la TIR es 24%.
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ABSTRACT

The purpose of this paper is to help design a business plan that will create a
chain of stores specializing in diabetic supplies in the city of Quito. In order to
carry out this project, the macro and micro environment will be analyzed to
determine the business's environmental strengths, weaknesses, opportunities
and threats.

The business consists in the marketing of all types of input which are suitable
for the consumption and use for a diabetic person. Two of our stores will be
located at EI Condado Shopping Centre and Scala Shopping, respectively in
Cumbaya. Our headquarters is found in La Carolina area attracting customers
in all parts of the city and the valleys. These stores will be characterized by their
qualified and oriented staff members to bring excellent service with high-quality
products.

Prodiabetes will manage a market segment of middle, upper middle and high
levels which they can and are willing to pay for the specialized products for the
disease that leads to a better quality of life and controls diabetes.

The work team will consist of the general manager, director of sales and
marketing, the administrative director, and salesmen whom will have the
knowledge, skills, and attitudes for the proper performance of their assigned
activities.

Strategies and tactics were placed in order to position the company in an
appropriate way during the first years of the project. We also determined the
profile and the consumer characteristics, purchase frequency, points off sales
and promotions.

The business analysis will be done for the first five years. To implement the
project, the initial investment will be 67,241.90 USD which will be financed with
an equity from shareholders and a bank loan at an interest rate of 10.15%
according to the CFN.

It is concluded that the project is feasible and profitable because in the
expected scenario the VPN is leveraging at $96.089,81 and the TIR is at 24%.
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CAPITULO |
1. INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES

La diabetes es un trastorno en el cual el nivel de la glucosa presente en la
sangre es anormalmente alto. La enfermedad se manifiesta cuando el cuerpo
no produce la cantidad suficiente de insulina para que los valores de azucar se

mantengan normales.

Segun la Organizaciéon Mundial de la Salud, el nUmero de diabéticos a nivel
mundial aumentara en el 2025 a 350 millones; en Latino América se calcula
que hay alrededor de 22,4 millones de diabéticos. No hay datos oficiales del
namero de diabéticos en el Ecuador, pero se estima que al menos el 7% de la

poblacion padece de diabetes.

Se estima que los gastos de atencion y prevencion de los diabéticos a nivel
mundial seran de entre 215 y 375 mil millones de dolares. En Ecuador, segun
datos del 2006, un paciente diabético gastaba entre $200 y $300 délares en

chequeos médicos, alimentacion, insumos y demas.

A pesar de que, segun el Ministerio de Salud Publica del Ecuador, esta
enfermedad es la tercera causa de muerte en el pais, no se le ha dado la
importancia y la atencidn necesarias; el gobierno no hace mucho por las
personas con esta enfermedad. Tampoco existen lugares o tiendas

especializadas en insumos para diabéticos.

Por la falta de atencion y lugares especializados en esta dolencia, la atencion a
los diabéticos se presenta como una oportunidad de negocio muy importante,
tomando en cuenta el gran nimero de diabéticos a nivel mundial y, en este
caso, a nivel del Ecuador, considerando que es una enfermedad que tiende a

crecer en porcentajes muy altos en poco tiempo, ademas de que para poder



llevar un adecuado nivel de vida y evitar complicaciones como ceguera,
amputaciones o la muerte, tienen que hacer gastos mensuales en medicinas,

alimentos, ropa, etc.

Prodiabetes es una empresa que desea cubrir y satisfacer las necesidades de
un mercado que no estad debidamente atendido, por lo que se prevé tener un

mercado potencial a nivel nacional.

Seran tiendas enfocadas en brindar productos y servicios especializados para
personas diabéticas, donde estos podran conseguir todo tipo de insumos como

ropa, insulina, jeringas, dulces, chocolates, zapatos, etc.

Debido al potencial mercado, el proyecto aspira crecer y no solo ser tiendas
especializadas en insumos, sino también convertirse en una empresa que sea
importadora directa y que incluso actie en una aliada en proyectos del

gobierno, logrando captar un porcentaje mas alto del mercado.

1.2 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de negocios para la innovacién y creaciéon de las primeras
tiendas especializadas que ofrezcan, en un solo lugar, toda la gama de
productos, insumos, alimentos que requiera una persona diabética para su
prevencion y autocontrol, logrando captar asi un mercado que no cuenta con la

atencion adecuada y personalizada.



1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagnéstico situacional para determinar la factibilidad del
negocio.

¢ Analizar la aceptacion del negocio por parte del mercado meta.

e Ejecutar estrategias para lograr un posicionamiento y reconocimiento de
la empresa.

e Determinar el riesgo y problemas a los que se enfrentara el plan de
negocios

e Realizar un plan financiero para conocer la rentabilidad del negocio.



CAPITULO I

2 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1 ESQUEMA ESTRUCTURAL DEL NEGOCIO

Grafico 2-1.Esquema estructural del negocio
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Elaborado por: Autor

2.2 EL SECTOR

Este sector comprende todas las actividades de prestacion de servicios en el
area de la Salud, bien sea por tratamiento o diagnostico. El sector de
actividades de servicio social y de salud también se relaciona con asistencia
social, bienestar social, asesoramiento, comercializacion de productos

nutritivos y farmaceéuticos.

El Ecuador es uno de los paises con mayor desigualdad en cuanto a salud; hay
una gran diferencia entre la atencién privada y la publica. Esto ha contribuido a

gue el Estado no brinde el suficiente apoyo y servicio a varios sectores de la




poblacibn como son los pacientes que padecen de enfermedades crénicas no
transmisibles como la diabetes.

Segun datos del Banco Mundial, el gasto en salud per capita ha venido
aumentando en el Ecuador. Banco Mundial (2010). Gastos en Salud Per
Cépita, Recuperado el 15 de Junio de 2011 de
http://datos.bancomundial.org/inidcador/SH.XPD.PCAP

Grafico 2-2 Gasto en Salud Per Capita
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La participacion del sector de la salud frente al PIB del Ecuador, tomando datos
desde el afio 1993 hasta el 2009, se ha incrementado en un promedio de
4,32%. Sin embargo, en los ultimos afios (2008 y 2009) gracias a las politicas
de Estado como son la mejora en atencidn y servicios en el area de la salud, se

vio una participacion mas alta en el PIB con un promedio del 15%.

2.3 LA INDUSTRIA

Las enfermedades crénicas no transmisibles se deben a factores de riesgo
modificable a las que se exponen los individuos durante su ciclo de vida como
la mala alimentacion, sedentarismo, malos habitos como fumar o tomar alcohol

y estrés. También pueden ser adquiridas por herencia. Los sintomas se pueden



presentar en cualquier momento del ciclo de vida de las personas, obligandolas
a cambiar sus estilos de vida y a seguir un tratamiento médico o farmacolégico.
Segun datos del Ministerio de Salud Publica del Ecuador, en el pais la diabetes
y la hipertension arterial han aumentado sosteniblemente desde 1994 hasta el
2010, produciéndose un ascenso mas notable en los ultimos 3 afos. La
incidencia de diabetes se incrementd de 80 por cada 100.000 habitantes a 488
en el periodo del 2000 al 2009. Dra. Judy Irigoyen V. (2010). Enfermedades
Crénicas no transmisibles, Recuperado el 03 de Julio del 2011 de
www.msp.gob.ec/index.php/component/content/article/49-
programas/enfermedades-cronicas-no-transmisibles/157-salud-del-adulto-

enfermedades-cronicas-no-transmisibles.

En el Ecuador, la diabetes es la primera causa de muerte en las mujeres, y en

los hombres es la sexta causa de muerte.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud, el nimero de diabéticos a nivel
mundial aumentara en el 2025 a 350 millones, en Latinoamérica se calcula que
hay alrededor de 22,4 millones de diabéticos. No hay datos oficiales del
namero de diabéticos en el Ecuador, pero se estima que al menos entre el 6%

y 7% de la poblacion padece de diabetes.

Se considera que los gastos de atencion y prevencion de los diabéticos a nivel
mundial oscilarén entre los 215 y los 375 mil millones de dolares. En Ecuador,
segun datos del 2006, un paciente diabético gastaba entre $200 y $300 ddlares
en chequeos médicos, alimentacién, insumos y demas. El Hoy (2006). El 70%
de diabéticos no recibe tratamiento, Recuperado el 08 de julio del 2011 de
http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/el-70-de-diabeticos-no-recibe-
tratamiento-248844.html

A pesar de estos indicadores, los pacientes que padecen de enfermedades
cronicas no transmisibles no tienen la suficiente atencion y ayuda por parte del

sector publico y privado. Una gran parte de la poblacion que sufre de diabetes



esta compuesta por gente de escasos recursos por lo que solo tienen la
oportunidad de ser atendidos por los centros de salud del Estado; sin embargo,
estos no estan lo suficientemente capacitados ni cuentan con los insumos
necesarios para dar un tratamiento 6ptimo a los pacientes. Por otro lado, las
personas que si pueden tener acceso a un tratamiento privado no cuentan con

lugares especializados en productos y atencion a diabéticos.

2.4 ANALISIS MACRO-ECONOMICO

2.4.1 Econdémico

2.4.1.1 PIB Per capita
Gréfico 2-3 PIB per Capita
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Elaborado por: Autor

A partir de la dolarizacién, se puede ver que el PIB per capita ha ido
aumentando constantemente hasta el 2008, después bajé en un porcentaje
minimo en el 2009 debido a la crisis mundial; sin embargo, se puede ver que
tiene una tendencia a crecer, lo que hace que haya mayor ingreso por persona
en el pais presentando beneficios para las empresas debido al mayor poder de

adquisicion.



2.4.1.2 Inflacién

Gréafico 2-4 Inflacion
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Se puede observar que la inflacién ha venido disminuyendo a partir del 2008 lo
que produce mayor estabilidad en los precios y genera mayor confianza y
seguridad al momento de comprar o invertir; esto hace que la empresa pueda
manejar precios fijos durante periodos considerables, mostrando estabilidad y

profesionalismo a los clientes.

2.4.1.3 Tasade Desempleo

Grafico 2-5 Tasa Desempleo
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En el grafico se observa que la tasa de desempleo ha ido decreciendo de
manera constante; esto permite que mas gente pueda obtener dinero mediante
su trabajo, haciendo que haya mas flujo de dinero en el mercado y permitiendo

a las personas consumir productos y servicios de la empresa.

2.4.1.4 Importaciones

Gréfico 2-6 Importaciones

IMPORTACIONES

15,000,000,000 //\f/
10,000,000,000
-_-/"—-/ —m— IMPORTACIONES

0] T T T T T T T
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

20,000,000,000

5,000,000,000

Fuente: BCE
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Desde el 2002 las importaciones se han incrementado hasta el 2010, con
excepcion del afio 2009 en el que se redujeron las importaciones debido a las
medidas gubernamentales implementadas en cuanto a aranceles. Es una
variable importante ya que varios de los productos que ofrecera la empresa

seran importados.

2.4.2 Politico.

El 70% que no puede gastar en insumos, alimentos y medicinas, pero que
necesitan de esto para tener una vida equilibrada y saludable, tienen que
recibir la ayuda del gobierno que hasta ahora, y a pesar de ser una de las
principales causas de muerte en el pais, no ha avanzado suficientemente al
respecto y no ha brindado la atencién y soporte que merecen las personas con

diabetes.
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En el 2004 fue aprobada una ley en la cual el gobierno se comprometia a
ayudar a las personas con diabetes: la Ley de prevencion, proteccion y
atencion integral de las personas que padecen Diabetes, en la cual el Estado
brindaria atencién a las personas con dicha enfermedad, creando centros de
salud especializados, carnetizando a los enfermos diabéticos cada 3 afios,
impulsando a universidades a especializar alumnos en dicha aérea y otras
actividades. Denis Chavez Toro (2007). Ley Sobre la Diabetes, Recuperado el
20 de Julio del 2011 de http://www.eldiario.com.ec/noticias-manabi-

ecuador/60798-ley-sobre-la-diabetes/

Aparentemente la ley era positiva y llegaba en un buen momento; sin embargo,
todavia no se ha cumplido nada lo que dice la mencionada ley: los diabéticos
de escasos recursos no tienen ayuda del gobierno, por lo que es sumamente
importante que esta ley sea revisada nuevamente para que tenga los
correctivos y se actualice a la presente época para que sea aprobada de
manera inmediata y puesta en marcha por el bien de los ciudadanos

ecuatorianos.

2.4.2.1 Salario Minimo

Grafico 2-7 Salario minimo
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Fuente: BCE

Elaborado por: Autor
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La politica del actual gobierno ha sido la de realizar un alza en los salarios
minimos anualmente. Esto es beneficioso para la empresa ya que de esta
manera la gente tiene un nivel de ingreso salarial mas alto, lo que les permite
adquirir productos con mayor facilidad y también el personal al tener un ingreso
mayor estard mas conforme lo cual ayudara a que se desempefien mejor en

sus labores.

2.4.3 Social

El Ecuador es un pais que ha sufrido constantes crisis sociales, politicas y
econdémicas. Quienes han sido afectados son sus habitantes y, particularmente
los mas pobres, haciendo que en el pais haya un nivel significativo de

analfabetismo y baja escolaridad.

Esto produce que los habitantes ignoren muchas cosas, y su grado cultural sea
bajo afectando en muchos aspectos en su nivel de vida. En el caso de la salud,
hace que los ciudadanos no tomen medidas preventivas correctas para evitar
muchas enfermedades.

Debido al desconocimiento, los habitantes no asumen una actitud preventiva,
esto se puede observar por ejemplo en la alimentacion: el consumo de comida
chatarra o insalubre es un factor de riesgo en enfermedades como la Diabetes.

Sin embargo de lo anterior, los niveles de analfabetismo se han reducido y el
nivel de escolaridad ha aumentado, lo que en el presente y pronto futuro hara
gque en el pais haya personas mas educadas y cultas, que estén mas
conscientes de la importancia de llevar un buen nivel de vida, la prevencion y el

cuidado de la salud.
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2.4.4 Cultural

En el Ecuador hay muchas personas que padecen de Diabetes; no obstante,
muchos de ellos no saben que tienen esta enfermedad hasta que el problema
ya esta muy avanzado o también hay pacientes que saben que la tienen y que,

a pesar de ello, no llevan un buen control sobre la enfermedad.

Debido a esto es necesario y urgente que en Ecuador haya un cambio de
cultura en cuanto a la salud y la prevencién, no solo hablando de personas
enfermas de diabetes sino de otras enfermedades, que esperan a padecer de
sintomas para acudir al médico. Dependiendo de la enfermedad, puede ser el
primero y el ultimo sintoma; he aqui la importancia de la prevencion y la

revision constante de la salud de todos los habitantes.

En el Ecuador, la mayoria de enfermos de Diabetes son personas de clase
media o media baja que muchas veces, debido a su nivel socio econémico, no
pueden realizarse revisiones médicas o llevar un nivel de vida adecuado con
respecto a la enfermedad. Debido a su bajo nivel de educacion o cultural,
algunos no le suelen dar la importancia necesaria a dicha enfermedad, o por su
cultura creen que otros son los medios para apaciguar el dolor y sobrellevar la

enfermedad.

Otros habitantes, también de acuerdo a la cultura de los ecuatorianos, creen
qgue ir a un médico o hacerse revisiones anuales es un gasto innecesario o
atribuyen sus sintomas a simples dolores causados por algo de poca

importancia.

Debido a la gravedad de la enfermedad y al considerable numero de
diabéticos, es de suma importancia empezar a cambiar la mentalidad de los
ecuatorianos por medio de campafas, charlas, capacitaciones y convenios
para que le den la suficiente importancia a la prevencion y al cuidado. Se debe

incentivar a que acudan al médico periédicamente para prevenir cualquier
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enfermedad o, en el caso de padecerla, poder llevar un nivel de vida que le

permita al paciente tener una existencia sana y llevadera.

2.4.5 Tecnologico

Al ser la diabetes una enfermedad que no solo esté afectando al Ecuador, sino
a nivel mundial y es una de las principales causas de muerte, en muchos
paises, sobre todo desarrollados, se le da mucha importancia a la enfermedad.
Las mas importantes casas farmacéuticas como Bayer incluso han creado su
propia linea especializada en Diabetes. Esto nos hace ver que hay un
constante estudio sobre la enfermedad, haciendo que cada vez salgan nuevos
instrumentos de mayor tecnologia, los cuales facilitan el tratamiento de la

enfermedad.

Lamentablemente en Ecuador la ciencia y tecnologia no estan muy avanzadas
y mucho menos en lo relativo a esta enfermedad, por lo que el pais debe
importar la mayoria de insumos en cuanto a la Diabetes. La falta de apoyo a la
ciencia y a laboratorios clinicos, hace que los estudios de la diabetes sean

minimos.

A pesar de que en otros paises desarrollados la tecnologia cambia dia a dia
ayudando a los enfermos de diabetes, en Ecuador no se cuenta con todos los
instrumentos que hay para el tratamiento de la enfermedad, debido al alto costo

de algunas maquinas e instrumentos.

2.5 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO.

2.5.1 Definicion del Negocio

Por la falta de lugares especializados en esta enfermedad, la atencion a los
pacientes diabéticos se presenta como una oportunidad de negocio muy

importante, tomando en cuenta el gran numero de diabéticos a nivel mundial vy,
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en este caso, a nivel del Ecuador; considerando que es una enfermedad que
tiende a crecer en porcentajes muy altos en poco tiempo, ademas de que para
poder llevar un adecuado nivel de vida y evitar complicaciones como ceguera,
amputaciones o la muerte, tienen que hacer gastos mensuales en medicinas,
alimentos, ropa. Instituto Nacional de Diabetes, Enfermedades Digestivas y del
Rifién (s-f). Complicaciones de la Diabetes, Recuperado el 25 de julio del 2011
de http://www.nIm.nih.gov/medlineplus/spanish/diabetescomplications.html

Prodiabetes es un proyecto que desea cubrir y satisfacer las necesidades de
este mercado que no esta debidamente atendido, solucionando los problemas
de una oferta dispersa, deficiente y de una atencion despersonalizada. Por
estas razones, se prevé tener un mercado potencial importante a nivel

nacional.

Prodiabetes (Diabetes Store) seran tiendas enfocadas en brindar productos y
convenios con profesionales y empresas que oferten servicios especializados
para diabéticos, donde los pacientes podran conseguir todo tipo de insumos
como ropa, insulina, jeringas, dulces, chocolates, zapatos, relojes, etc. Se
creara una cadena de tiendas las cuales se ubicaran en los principales centros
comerciales de la ciudad de Quito y con un local matriz. Estos locales contaran
con todos los insumos que puedan ser usados y consumidos por pacientes

diabéticos.

Debido al potencial mercado, el proyecto espera crecer y no solo ser tiendas
especializadas en insumos para diabéticos, sino convertirse en una empresa
gue sea importadora directa y llegar a ser una aliada al gobierno con el nuevo
proyecto implementado por el mismo, “Mi Farmacia”, ya que por el alto numero
de pacientes y tomando en cuenta que muchos de ellos son personas de
escasos recursos, el Estado financiara varias medicinas e insumos a personas
de escasos recursos. Ministerio de Salud Publica. (2011). Proyecto “Mi
Farmacia” busca atender a cerca de 250000 personas. Recuperado el 29 de
noviembre del 2011 de http://www.msp.gob.ec/index.php/boletines-de-

prensa/577-proyecto-mi-farmacia-busca-atender-a-cerca-de-250-mil-personas.
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Variables que afectan el negocio

Comportamiento del consumidor

La falta de prevencion en los ecuatorianos, quienes esperan sentir
sintomas de dolor o malestar para acudir a un médico. Muchas veces la
enfermedad es diagnosticada cuando ya se encuentra muy avanzada y
no hay mucho por hacer o también esperan hasta enfermarse para

empezar un tratamiento o cuidar su salud.

Precios de ciertos productos

Al ser importados varios de los productos que se comercializara en la
cadena de tiendas, estos tendran un costo elevado dependiendo del
pais de donde sean importados, por lo que el acceso a ciertos productos

se vuelve dificil para todos los pacientes diabéticos.

Falta de acuerdos comerciales Internacionales.
Las relaciones con paises desarrollados no son muy buenas por parte
del gobierno, lo que dificulta la importaciéon de varios productos por falta

de acuerdos entre los paises o aranceles muy altos.

Variables de Porter

Se analizan las variables de Porter con el fin de determinar la capacidad de

beneficio del sector en el cual quiere ingresar la empresa. Con este modelo se

pretende determinar las consecuencias de rentabilidad de un mercado a largo

plazo analizando los objetivos y recursos frente a las 5 fuerzas de

competitividad.
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Asi se podré analizar qué tan rentable es ingresar a esta industria.

Poder de
negociacién de
los
proveedores

Grafico 2-8 Andalisis de Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

|

Rivalidad entre los
competidores
existentes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Poder de
negociacion
de los clientes

Fuente: “How Competitive forces Shape Strategy”. Por Michel E. Porter, 1979

Elaborado por: El Autor

Para poder realizar un andlisis de rentabilidad de la industria en la cual

PRODIABETES quiere participar, se hara un estudio de las 5 fuerzas de Porter.

2.5.3.1 Poder de negociacién de los proveedores

Alto

Esta en un nivel alto, es decir que la ventaja y el poder lo tienen los

proveedores. Esto se debe a que no hay muchas empresas especializadas en

insumos para diabéticos. Lo mencionado es un poco comun en esta industria

ya que, por ejemplo, una farmacéutica tiene la exclusividad de un medicamente

o instrumento para diabéticos por lo que ellos tienen el poder de manejar los

precios, cantidades e imponer muchas condiciones en las negociaciones.
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2.5.3.2 Amenaza de nuevos competidores

Hasta ahora, los diabéticos han sido practicamente olvidados en el pais. A
pesar de que hay un gran numero de personas con esta enfermedad, no hay
lugares especializados en productos y servicios para dichas personas. Al ser
una de las primeras empresas en traer productos especializados para la
diabetes, se haran convenios con empresas internacionales para poder
manejar las licencias de dichos productos en el pais, por lo que la empresa
tendria exclusividad en algunos bienes, haciendo que sea muy complicado
para los nuevos competidores contar con todos los productos que hay para
pacientes diabéticos y permitiendo que PRODIABETES sea la Unica tienda

especializada para diabéticos en Ecuador.

Sin embargo de lo anterior, al ser un mercado tan atractivo y con altos niveles
de crecimiento, serd absolutamente inevitable que nuevas empresas ingresen
al mercado.

Baja

2.5.3.3 Amenaza de productos sustitutos

Al ser una empresa especializada en insumos para diabéticos, se contara con
productos Unicos que, debido a sus beneficios y caracteristicas, no podran ser
sustituidos por otros articulos o es muy complicado que se puedan crear
productos sustitutos. Esto se debe a que, para poder crear un medicamente o
un insumo para la diabetes se necesita realizar un extenso estudio cientifico o
una alta inversion. Estos productos pueden ser producidos exclusivamente por
las empresas especializadas en medicamentos y la diabetes, de las cuales
PRODIABETES adquirira sus productos y los derechos para distribuirlos. Sin
embargo una de las politicas y objetivos de la empresa es brindar variedad y la
mayor cantidad de productos disponibles para la gente con diabetes, es por
esto que la empresa aparte de los productos especializados para diabéticos,

también ofrecera productos sustitutos.
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2.5.3.4 Poder de negociacién de los clientes

PRODIABETES sera uno de los pocos lugares, por no decir el tnico en el pais,
especializado en insumos para diabéticos y, por lo tanto, contara con articulos,
alimentos, medicamentos Unicos en el Ecuador. Esto reduce enormemente el
poder de negociacion de los clientes, ya que a diferencia de las farmacias
donde Unicamente podran adquirir cierto tipo de medicamento, en
PRODIABETES tendran variedad y calidad en varias gamas de productos,

haciendo de la empresa un lugar mucho mas completo y Gnico en su estilo.

2.5.3.5 Rivalidad entre los competidores Existentes

En la actualidad no hay locales que sean especializados en insumos para
diabéticos, a diferencia de las farmacias que cuentan con productos basicos
para los diabéticos sin ofrecerles variedad ni calidad, PRODIABETES piensa
abarcar todo lo que esté relacionado con la diabetes, lo que lo hara un lugar
diferente a las farmacias. Esto hace muy atractivo al negocio, el no contar con
mucha competencia directa en un mercado que en este momento es grande y

que se prevé que tendra un gran crecimiento.

2.6 PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

2.6.1 Productos

Para poder cumplir con las expectativas y necesidades de los pacientes

diabéticos, la empresa ofrecera una gran variedad de productos especializados
para el control y la prevencion de la enfermedad.
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Las principales gamas de productos que manejard la empresa son las

siguientes:

e Medicinas

e Ropay Calzado

e Cuidado Personal

e Alimentos

e Bebidas

e Literatura

e Accesorios electronicos

e Dulces y golosinas

Dentro de cada gama se ofertara diversidad en cuanto a productos, marcas,

precios y calidad.

2.6.2 Servicios

La diabetes es una enfermedad que abarca varias areas dentro de la medicina.
Un paciente diabético, para poder controlar su enfermedad y llevar un buen
nivel de vida, muchas veces tiene que ser atendido por varios especialistas
como endocrinélogos, nefrélogos, psicologos, nutricionistas, podologos, etc.
La empresa tiene pensado realizar varios eventos durante el afio de forma que
el paciente pueda ser bien atendido y asesorado acerca de la enfermedad
durante las ferias y exposiciones que se organizaran.
También Prodiabetes contara con varios convenios con especialistas en
servicios relacionados con la enfermedad, los principales convenios de
servicios que ofrecera la empresa seran:

e Nutricionista

e Psicolégico

e Enfermeria

e Gastronomia

e Gimnasio
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2.7 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Para poder ingresar al mercado, la empresa planteara varias estrategias con el

fin de penetrar de una manera adecuada en este, pudiendo atraer a una gran

cantidad del segmento al cual se enfoca la empresa.

2.7.1 Estrategias paraingresar al Mercado

Estrategia de nicho de mercados: es una de las principales y mas

importantes estrategias ya que de aqui nace el segmento al cual se
dirige la empresa. Prodiabetes se dirige a un nicho de mercado que se
encuentra muy abandonado por el momento, sin contar con un servicio
personalizado y capacitado como es el sector de la diabetes. Por lo que
se ofrecerdn productos y servicios especializados para diabéticos.
William, Michael, Bruce (2004, pp 179-182)

Estrategia de un solo _segmento: con esta estrategia o que busca la

empresa es concentrarse en un solo segmento de la poblacion
ecuatoriana, en este caso de los pacientes diabéticos, logrando asi

llegar a ser considerada como especialista 0 experta en este segmento.

Estrategia de marcas multiples: algo que identificara a la empresa sera
la gran cantidad de variedad de productos que ofrecerd a sus clientes,
por lo que sera importante contar con la oferta de distintas marcas en

una determinada categoria de productos.

2.7.2 Estrategias de Crecimiento

Para que la empresa siga creciendo, se piensa tomar una Estrategia de

Liderazgo de Mercados, esta estrategia se aplica cuando la empresa ya es

lider en el mercado gracias a su eficacia competitiva y al manejo de productos

superiores. Después de lograr el liderazgo en el mercado, la empresa piensa

tomar dos estrategias para continuar con su crecimiento:
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e Estrategia cooperativa: lo que la empresa busca con esta estrategia es
incrementar el tamafio total del mercado mediante la busqueda de
nuevos usuarios y aplicaciones a los productos y servicios que la
empresa ofrezca.

e Estrategia de integracion hacia atras: mediante esta estrategia lo que la

empresa busca es aumente su control sobre los recursos de suministro,

logrando llegar a producir varios productos alimenticios en el futuro.

2.8 ANALISIS FODA

2.8.1 Fortalezas

e Contar con personal capacitado que sepa como atender y qué productos
ofrecer a los pacientes diabéticos.

e Productos de alta calidad, los pacientes diabéticos son muy meticulosos
y observadores con la calidad de los productos que consumen ya que la
enfermedad asi lo requiere.

e Brindar una gran variedad de productos a los clientes, dandoles las
opciones en cuanto a gamas y marcas de productos.

e Productos Unicos en el pais, lo cual convertirA a la empresa en
especializada en pacientes diabéticos.

e Contar con un alto conocimiento sobre la enfermedad, lo que facilitara
un buen didlogo y comprensién de lo que necesitan los pacientes.

e Buena ubicacion de los locales, lo que hara que los clientes encuentren

un local de la empresa en un punto cercano, seguro y accesible a ellos.
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Oportunidades

No hay lugares especializados en insumos para diabéticos en la ciudad,
lo que convertird a la empresa en la Unica de la ciudad.

Alianza con el gobierno para participar en el proyecto “Mi Farmacia” y
abarcar mas clientes.

No existencia de este tipo de empresas. Al ser los pioneros se puede
abarcar gran parte del mercado ya que los pacientes diabéticos no
tendran otro lugar donde adquirir los productos que ofrecera la empresa.
Un mercado que crece en altos porcentajes en poco tiempo, haciendo
que el segmento crezca y teniendo un mayor numero de clientes.
Mercado que no estd bien atendido, por lo que la empresa tiene una
gran oportunidad de acceder a las personas que no tienen dénde

adquirir estos productos.

Debilidades

Inexperiencia en el mercado, al ser una empresa nueva no se conoce
mucho acerca del mercado y los consumidores.

Bajo presupuesto en comparacion a las cadenas grandes de farmacias,
por lo que es mas complicado hacer campafias de publicidad o montar
grandes infra estructuras.

Falta de una base de datos de clientes potenciales.

Poca cobertura a nivel pais, la empresa en sus inicios no podra cubrir

todas las ciudades del Ecuador.

Amenazas

Posibles nuevas regulaciones por parte del Estado, las cuales pueden
afectar o dificultar el desarrollo de la empresa.
Posible aumento de aranceles a productos importados, lo cual afectaria

a la empresa debido a que muchos de los productos seran importados.
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Aparicion de nuevas empresas competidoras por lo atractivo del

mercado.

Falta de empresas nacionales que produzcan insumos para diabéticos.

Matriz EFE y EFI

Tabla 2-1 Matriz EFI

FACTORES INTERNOS CLAVES

Contar con personal capacitado que sepa como atender y que

Inexperiencia en el mercado, al ser una empresa nueva no se

1 productos ofrecer a los pacientes diabéticos. 0,1 0,3
Productos de alta calidad, los pacientes diabéticos son muy
meticulosos y observadores con la calidad de los productos que

2 consumen ya que la enfermedad asi lo requiere 0,15 0,45
Brindar una gran variedad de productos a los clientes, dandoles

3 las opciones en cuanto a gamas y marcas de productos. 0,1 0,4
Productos Unicos en el pais, lo cual convertir4 a la empresa en

4 especializada en pacientes diabéticos. 0,15 0,6
Contar con un alto conocimiento sobre la enfermedad, lo que
facilitara un buen dialogo y comprension de lo que necesitan los

5 pacientes. 0,05 0,1
Buena ubicacion de los locales, lo que hara que los clientes
encuentren un local de la empresa en un punto cercano, seguro 'y

6 accesible a ellos. 0,05 0,1

subtotal 0,6 1,95

1 conoce mucho acerca del mercado y los consumidores. 0,1 0,2
Bajo presupuesto en comparacion a las cadenas grandes de
farmacias, por lo que es méas complicado hacer campafias de
2 publicidad o montar grandes infra estructuras. 0,1 0,3
3 Falta de una base de datos de clientes potenciales. 0,05 0,1
Poca cobertura a nivel pais, la empresa en sus inicios no podra
4 cubrir todas las ciudades del Ecuador. 0,15 0,45
subtotal 0,4 1,05
TOTAL 1 3

Elaborado por: Autor

Al realizar la matriz EFI, se obtuvo un total de 3 que estd sobre el puntaje

promedio, lo cual indica que la empresa mantiene una posicion interna fuerte.
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Tabla 2-2 Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS CLAVES

No hay lugares especializados en insumos para diabéticos en la

1 ciudad, lo que convertira a la empresa en la Gnica de la ciudad. 0,2 4 0,8
Alianza con el Gobierno para participar en el proyecto “Mi
2 Farmacia” y abarcar mas clientes. 0,1 3 0,3

Al ser los pioneros se puede abarcar gran parte del mercado ya
que los pacientes diabéticos no tendran otro lugar donde adquirir
3 los productos que ofrecera la empresa. 0,1 4 0,4
Un mercado que crece en altos porcentajes en poco tiempo,
haciendo que el segmento crezca y teniendo un mayor nimero de
4 clientes 0,1 4 0,4
Mercado que no estéa bien atendido, por lo que la empresa tiene
una gran oportunidad de atender a las personas que no tienen
5 donde adquirir estos productos 0,1 3 0,3
subtotal 0,6 2,2

Posibles nuevas regulaciones por parte del estado, las cuales

1 pueden afectar o dificultar el desarrollo de la empresa. 0,1 3 0,3
Posible aumento de aranceles a productos importados, lo cual
afectaria a la empresa ya que muchos de los productos seran
2 importados. 0,1 3 0,3
3 Aparicion de nuevas empresas por lo atractivo del mercado 0,1 2 0,2
Falta de empresas nacionales que produzcan insumos para
4 diabéticos 0,1 2 0,2
subtotal 0,4 1
TOTAL 1 3,2

Elaborado por: Autor

Al realizar la matriz EFE, donde se analizan los factores externos claves,
también se obtuvo un valor total ponderado de 3,2 mayor a la media. Esto
indica que la empresa responde de una manera adecuada a las oportunidades

y amenazas.
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CAPITULO Il
3 INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO
En este capitulo se recopilan datos sobre el mercado y los consumidores a los
que se dirigira. Se evaluaran las necesidades de los pacientes diabéticos con

diferentes enfoques de investigacion para poder conocer los requisitos por
parte del mercado y los consumidores.

3.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Problema Gerencial

La creacién de una empresa en la ciudad de Quito, la cual brindara toda clase

de insumos y servicios especializados para diabéticos.

Problema de investigacion de mercados

¢, Cuél es la demanda en Quito de personas con diabetes por adquirir toda
clase de insumos y obtener servicios especializados para diabéticos?

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar un diabético por controlar su enfermedad
con los productos y servicios ofrecidos por la empresa?

¢, Cudles son los competidores en el mercado para este segmento y qué
ofrecen?

¢, Qué tratamientos optan por seguir las personas con diabetes en el pais?

¢ Qué es lo méas determinante para una persona con diabetes al momento de
buscar un insumo o servicio?

¢, Quiénes son los potenciales clientes para la empresa?

¢, Qué tan atractiva es la prestacion de insumos y servicios especializados para

diabéticos en la ciudad?
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3.2 OBJETIVO

El objetivo de esta investigacion es obtener informacion relevante acerca del
mercado en el cual desea ingresar Prodiabetes, de los consumidores y sus
necesidades. De esta manera se lograra determinar qué tan viable es la

implementacion de la empresa.

3.3 NECESIDAD DE INFORMACION

Se necesita obtener varios parametros de informacion los cuales son muy
importantes para determinar la vialidad de la creacion de la empresa.

¢ |dentificar el mercado potencial al cual quiere ingresar la empresa.

e Analizar la competencia existente.

e I|dentificar los gustos y necesidades de los consumidores.

e Determinar los lugares apropiados para la implementacion de los

locales.
e Identificar el tipo de tratamiento que toman los pacientes diabéticos.

¢ Identificar el promedio de gasto mensual de un paciente diabético.

3.4 DETERMINAR LAS FUENTES DE INFORMACION

Existen distintos disefios de investigacion, entre los cuales para la investigacion

de mercados de este proyecto se ha seleccionado los siguientes:

3.4.1 Cuantitativa

Segmentacion

El mercado objetivo que se determindé para el proyecto son pacientes
diabéticos de la ciudad de Quito, los cuales tengan la posibilidad de acceder a
un buen control de la enfermedad, es decir, que inviertan en ella y que vean al
proyecto como una buena opcion para poder controlar su enfermedad mediante

los productos y servicios que ofrezca la empresa.
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Encuesta

La encuesta es uno de los métodos mas utilizados en la investigacion de
mercados porque permite obtener amplia informacion de fuentes primarias. Es
un conjunto de preguntas sistematizadas dirigidas a una muestra especifica de

la poblacion, con el fin de conocer estados de opinién o determinados hechos.

3.4.2 Cualitativa

Investigacion Cualitativa

e Entrevistas con expertos
Para este proyecto se llevaran a cabo seis entrevistas con expertos en sus
areas las cuales estan directamente relacionadas con la diabetes. Con el fin de
recabar informacion necesaria y valiosa para poder determinar viabilidades,

riesgos y oportunidades que se presentaran en el proyecto.

Los parametros para la seleccion de los entrevistados son los siguientes:

e -Expertos en el tema de la diabetes.
e -Ocupacion relacionada directamente con alguno de los productos o
servicios que ofrecera Prodiabetes.

e -Nivel de estudio, minimo licenciatura.

3.5 DESARROLLO DE LA METODOLOGIA

3.5.1 Metodologia Cualitativa

Se planificara la secuencia y manera de hacer la entrevista con el fin de poder
tener una interaccién con el entrevistado y, asi, facilitar la expresién del mismo.
Bajo el consentimiento de los entrevistados, estos seran grabados mediante
audio o video con el fin de corroborar la veracidad de la entrevista que tendra

una duracién de entre 10 y 20 minutos.
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Con las caracteristicas necesarias para ser entrevistado, se encontré que las

personas adecuadas para la obtencion de datos en base a sus conocimientos,

experiencias y relacion con la enfermedad son las siguientes:

Tabla 3-1 Cuadro de entrevistados

Entrevistas

Nombre Cargo Empresa Contacto
Dra. Tania Calderon Nutriéloga Ecuasanitas 084193167
Dr. Fernando Rivadeneira Profesor U. Central 092507966
Dra. Jimena Revelo Odontéloga Independiente 022546834
Daniela Mata Psicéloga Independiente 099920061
Sebastian Arias Chef U. San Francisco | 095270002
Dr. Alberto Cifuentes Diabetologo | CEDIM 023825124

Elaborado por: Autor

3.5.2 Metodologia Cuantitativa

Para el presente trabajo se efectuaran 383 encuestas piloto, las cuales se

realizaran en la ciudad de Quito a personas diabéticas con el fin de tener una

muestra lo més aproximada posible de la tendencia del mercado.

La encuesta que se realizara consta de las siguientes 10 preguntas:

1. SEXO

Es importante determinar el sexo del paciente debido a que se

manejaran productos como ropa, calzado y demas, los cual son distintos

para cada género. De esta manera se conocera coOmo manejar el

inventario de acuerdo a la demanda por cada género.
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. EDAD

Los rangos de edad de los pacientes para determinar qué productos
manejar de acuerdo a las edades de los pacientes y a lo avanzado de la
enfermedad en cada uno de ellos. Lo mas comun es que mientras mayor
edad tenga el paciente, su enfermedad esté mas avanzada y necesite

de més productos y servicios.

. TIPO DE DIABETES

Existen dos tipos de diabetes, la tipo 1 que la mayoria de los pacientes
la padecen desde pequefios y son dependientes de insulina, y la tipo 2

gue es la que se presenta en edades mas avanzadas.

. HACE CUANTOS ANOS LE DIAGNOSTICARON LA ENFERMEDAD

Saber qué tanto conocen acerca de la enfermedad y cuanto tiempo la

han padecido y, de esta forma, observar el tiempo que no han obtenido

servicios ni productos especializados.

. QUE ESTA HACIENDO PARA TRATAR LA DIABETES
Conocer qué tipo de tratamiento siguen los pacientes diabéticos y, de

esta manera, analizar qué tipos de servicios y productos puede ofrecer

Prodiabetes.

. QUE TIPO DE ATENCION HA BUSCADO DESPUES DE QUE LE
DIAGNOSTICARON LA ENFERMEDAD

Saber acerca de qué tipo de atencidén buscan los pacientes o si es que

no hacen nada al respecto cuando les diagnostican diabetes.

. CONOCE ALGUN SITIO EN LA CIUDAD QUE OFREZCA UN
SERVICIO INTEGRAL PARA DIABETICOS CON VARIEDAD DE
INSUMOS Y ESPECIALISTAS EN LA ENFERMEDAD

Identificar si existen lugares especializados para diabéticos en la ciudad.
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8. EN CUAL DE ESTOS LUGARES ADQUIERE SUS MEDICAMENTOS
PARA LA ENFERMEDAD

Observar qué lugares son los preferidos por los pacientes para comprar

sus medicinas.

9. QUE INSUMOS SERIAN LOS QUE MAS LE INTERESA ENCONTRAR
EN NUESTROS LOCALES.

Identificar cudles serian los productos que mas les gustaria a los

pacientes y poder manejar un inventario mas alto en estos productos.

10.APROXIMADAMENTE, CUANTO GASTA AL MES EN SU
ENFERMEDAD

Analizar cuanto dinero, de forma aproximada, podria gastar un paciente

en Prodiabetes.

11.EN EL CASO DE QUE ENCUENTRE ALGUN PRODUCTO O
SERVICIO QUE LE INTERESE EN NUESTROS LOCALES, CON QUE
FRECUENCIA COMPRARIA.

Saber aproximadamente la frecuencia con la que los clientes acudirian a

comprar a Prodiabetes.

3.6 DETERMINACION DE LA MUESTRA

Para determinar la muestra, se hara un estudio para calcular el tamafio de la
misma y de acuerdo a esto conocer el nimero de encuestados que se

necesita, basandonos en la técnica de muestreo simple.
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De acuerdo a esto se hara la muestra para una Poblacién finita que es la
poblacion que si se puede contar o estudiar ya que su humero de componentes

es limitado. Para calcular su muestra se debe seguir la siguiente férmula:

_ PQZ2N
~ E2(N- 1)+ Z°PQ

n

Doénde:
o n=tamafo de la muestra
e P=50%
e Q=50%
« N=134.351 (Segln datos del INEC 6% de la poblacién). *
o Z72=1,96
e E2=5
n= numero de encuestados
n= 383

3.7 RECOPILACION DE DATOS

Para el analisis de datos se recopilard tanto datos -cualitativos como
cuantitativos, tomando en cuenta las entrevistas realizadas a expertos y las
encuestas.

En base a esto se podra realizar tabulaciones de acuerdo a los resultados que
arrojen las encuestas, para realizar las encuestas se tomaran los siguientes

puntos en cuenta.

! De acuerdo al tltimo censo, la poblacién de Quito es de 2°239.191 habitantes segin datos del
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e Poblacion objetivo: las encuestas se realizaran en la ciudad de Quito y
sus valles, a personas que padezcan de la enfermedad y que tengan un
nivel socio econdmico medio- medio alto — alto, los cuales podran
acceder a los servicios y productos de Prodiabetes.

e NUmero de encuestados: el tamafio de la muestra es de 383, sera el
namero de encuestas que se tendrd que hacer para poder obtener
resultados confiables en las tabulaciones.

e Contactar encuestados: se contactara mediante la ayuda de las base
de datos de clinicas, endocrinélogos, grupos de diabéticos. Se hara la

encuesta de manera personal, telefénica y mediante Internet.

Las entrevistas a expertos se haran de acuerdo a las necesidades de
informacion en los distintos servicios y productos que ofrecera la empresa,
también con el fin de obtener mayor conocimiento en cuanto a la enfermedad y
todo lo que implica el cuidado de una persona diabética. Tomando esto en

cuenta, se entrevistara a expertos en las siguientes areas:

e Diabetologia: para obtener toda la informacién posible acerca de la
enfermedad y la necesidad de los productos y servicios por parte de un
paciente diabético para controlar la enfermedad.

e Gastronomia: la alimentaciébn es algo vital para una persona que
padece diabetes, para poder ofrecer mends y productos alimenticios
adecuados la empresa se asesorara con un Chef.

e Psicologia: la diabetes es una enfermedad que acarrea problemas
psicolégicos a muchos de los que la padecen, por lo que la empresa ha
visto necesario brindar este servicio.

e Nutricidon: se complementa con el servicio de gastronomia, Prodiabetes
busca obtener informacion acerca de cuales son los alimentos y

porciones que necesitan consumir los pacientes.
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Después de realizar las encuestas, se obtuvieron los siguientes resultados

como se puede observar en las siguientes tabulaciones:

Gréafico 3-1 Sexo

Sexo

48% 5204

am

BF

Elaborado por: Autor

Se puede observar que, de acuerdo a las encuestas, la mayoria de diabéticos

encuestados son hombres, a pesar de que la diferencia no es significativa. Sin

embargo, segun datos del MSP del Ecuador, en las mujeres la diabetes es la

causa numero uno de muerte.

Gréfico 3-2 Edad

Edad

06 ma 25-30

O mas 10% 30-35
23% 7%

35-40

5%

——— 40-45

10%
"~ 45-50 0
2%

65-70
5%

60-65 50.55
18% -
55-60 12%
8%

@25-30
m30-35
035-40
040-45
W45-50
@50-55
W55-60
060-65
W65-70

B7006 mas

Elaborado por: Autor
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De igual manera se puede observar que la mayoria de pacientes diabéticos son
mayores de 70 y que, de acuerdo a la adultez, los indices van aumentando.
Gréfico 3-3 Tipo de diabetes

Tipo de diabetes

TIPO1
22%

aTIPO1
aTIPO 2

TIPO 2
78%

Elaborado por: Autor

Segun datos que se manejan en el pais, el 95% de los diabéticos tienen la
diabetes tipo 2, mientras que el 5% la tipo 1, que se presenta sobre todo en los
nifos, de acuerdo a las encuestas realizadas también se refleja que la gran

mayoria padece de la diabetes tipo 2.

Gréfico 3-4 Afios de diagndstico de enfermedad

Hace cuantésafiosle diagnosticaron la enfermedad

20-25afios
8%

5 Desdenifo ~
15-20 aflos 5% @1-5 afios
3% ~
m5-10 afios
10-15afios =
1206 010-15 afios
1-5afos 015-20 afios
~ 0,
5-10afios 60% W20-25 afios
12%
O Desde nifo

Elaborado por: Autor

Como se puede observar en el grafico, la enfermedad ha ido creciendo en los
altimos afios, sobre todo en los uUltimos 5 afios es en donde mas se ha

presentado la enfermedad. Demostrando que la enfermedad Ha.
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Grafico 3-5 ¢ Qué hacer para tratar la diabetes?

8%

31%

Dieta Especial

Tratamientos
naturales

Tomar Homeopatia
11%

¢ Qué hace paratratar ladiabetes?

Tomar
medicamentos
orales

35%

Aplicar Insulina
15%

O Tomar medicamentos orales
@ Aplicar Insulina

O Tomar Homeopatia

O Dieta Especial

@ Tratamientos naturales

O Nada

Elaborado por: Autor

Los pacientes diabéticos, para controlar su enfermedad, lo que mas hacen es

consumir medicamentos orales y realizan una dieta especial, también se nota

un numero grande de insulinodependientes.

Gréfico 3-6 ¢Qué tipo de atencion

¢ Quétipo de atencién abuscado?

Naturista

Médica
75%

0 Médica
@ Nutricionista
O Psicoldgica

O Naturista

Elaborado por: Autor

La atencibn que mas buscan los pacientes es la médica, muchas veces

acompafiada de la atencidon nutricional. En ocasiones, por vergienza o

complejo, no acuden al psicélogo a pesar de que muchos necesitan de este.
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Gréfico 3-7 ¢ Conoce algun sitio especializado para diabet6logos?

¢ Conoce algun sitio especializado para diabeticos?

Si
1%

asi

@ No

99%

Elaborado por: Autor

Se observa que apenas el 1% de los encuestados conoce algun lugar donde
conseguir varios productos para diabéticos. La gran mayoria desconoce de la
existencia de un sitio especializado en insumos para diabéticos, lo cual es muy
importante para el proyecto ya que se ve que hay un segmento que no se

encuentra atendido.
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Gréfico 3-8 ¢ En qué lugar adquiere sus medicamentos?

Tiendas naturistas
6%

Otro
4%

Hospitales Fybeca
13% 34%
Otras farmacias Pharmacys

29% 14%

¢En que lugar adquiere sus medicamentos?

O Fybeca

@ Pharmacys

O Otras farmacias
O Hospitales

B Tiendas naturistas

O Otro

Elaborado por: Autor

De acuerdo a los encuestados, donde mas compran sus medicinas es en

Fybeca y en otras farmacias, pero en estos lugares solo encuentran algunas

medicinas mas no productos exclusivos para diabéticos.

Gréfico 3-9 Que insumos serian los que mas les interesa encontrar

Dulces y Golosinas

Queinsumosserianlosque mas le interesa Encontrar

13% Bebidas

7%

Articulos
Tecnologicos
9%

Alimentos
19%
Ropay Calzado
8% |jteratura

3% Medicina
29%

Cuidado Personal
12%

OBebidas

@ Alimentos

O Cuidado Personal

O Medicina

BLiteratura

ORopay Calzado

O Articulos Tecnologicos

ODulcesy Golosinas

Elaborado por: Autor

Lo que mas les interesaria encontrar a los pacientes diabéticos son

medicamentos, pero también se nota un gran interés por tener un lugar en

donde adquirir productos naturales y alimentos especializados para diabéticos.
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Gréfico 3-10 ¢ Cuénto gasta aproximadamente al mes en la enfermedad?

mas de $200

8%
175-200
$ 50 $50-75
25%
$150-175
15%

$100-125
30%

¢, Cuénto gasta aproximadamente al mes en la enfermedad?

. $75-100
$1275%150 o

o $50-75
@m$75-100
0$100-125
0$125-150
B$150-175
0$175-200
Bméasde $200

Elaborado por: Autor

La mayoria de pacientes diabéticos gasta un promedio mensual de entre $100

y $125 dolares en el control de su enfermedad, seguida por otro grupo de

pacientes que invierten menos: entre $50 y $75.

Grafico 3-11 ¢ Con qué frecuencia compraria en nuestras tiendas?

cada3 meses

1vezal mes
43%

30%

¢,Con qué frecuencia compraria en nuestrastiendas?

5% lvezalasemana
22%

cadal5dias

O1vezalasemana
Bcada 15dias
01 vezalmes

Ocada 3 meses

Elaborado por: Autor

La mayoria de encuestados manifiesta que compraria una vez al mes en

nuestras tiendas; sin embargo, también hay un alto nimero de encuestados

gue lo harian cada dos semanas o semanalmente, lo cual hace atractivo al

proyecto debido a la frecuencia de clientes.
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3.8.2 Investigacion cualitativa

Las entrevistas a expertos, permitid a la investigacion sacar las siguientes

conclusiones después de plantear varios objetivos a cada entrevista.

Dra. Tania Calderén

Perfil:

La Dra. Tania Calderén es una nutridloga que trabaja en Ecuasanitas y esta

muy al tanto de la diabetes, dando charlas en varios lugares acerca de la

nutricion que debe tener un paciente diabético.

Objetivos:

Determinar qué tipo de dieta debe tener un diabético

Conocer qué tipo de productos se puede ofrecer a un paciente con
diabetes

Conocer qué productos no deben consumir los diabéticos

Conocer qué productos sustitos pueden consumir los diabéticos

Conocer la importancia de una buena nutricion en un paciente diabético

Conclusiones:

Un paciente diabético puede llevar una dieta normal, es decir, consumir
todo tipo de alimento menos los que contengan azUcar y grasa;
obviamente no podra consumir las mismas cantidades que las demas
personas.

A los diabéticos se les puede ofrecer productos naturales que no hayan
sido muy procesados, en su dieta tiene que haber carbohidratos y
proteinas.

Para tener un buen control sobre la enfermedad, los pacientes no deben
consumir embutidos, enlatados, alcohol, cigarrillos y productos muy

procesados.
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Un diabético puede llevar una vida normal siempre y cuando éste sea
ordenado y disciplinado, en la comida es vital que el paciente se

autocontrol para poder mantener sus niveles de glucosa estables.

Dr. Alberto Cifuentes

Perfil:

Es un diabetdlogo que acaba de llegar de Argentina de realizar su doctorado,

trabaja junto a su padre, un conocido endocrinélogo que es el fundador y

presidente de la federacion de diabéticos en el Ecuador. Es uno de los pocos

doctores especializados en diabetes en el pais.

Objetivos:

Determinar los riesgos que corre un diabético sin un adecuado control
Saber acerca de la importancia del cuidado de los pies en los diabéticos
Conocer como se puede controlar un diabético

Saber si existen fundaciones en el pais y qué hacen estas por los
diabéticos

Desde el punto de vista del Doctor, saber que tan viable se presenta el

plan de negocio

Conclusiones:

Los pacientes pueden quedarse ciegos, con problemas
cardiovasculares, con insuficiencia renal, o amputados debido a un mal
control.

El diabético pierde la sensibilidad y la irrigacion sanguinea no es
adecuada, son pacientes que tienen mas riesgo para que se infecte por
gue se cortaron mal las ufias o falta de aseo.

El paciente tiene que conocer qué es lo que tiene, por qué, qué debe
comer, decidir cuanta insulina usa, qué actividad fisica hacer, todos los

cuidados de piel, uiias, dedos, etc.
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Existe la federacion de diabéticos que engloba a todos los clubs de
diabetes. Estos organizan una feria anual en noviembre en donde se da
charlas, participacion de empresas, educacion al diabético.

Desde el punto de vista del médico, el plan es fabuloso ya que existen
muchas personas con diabetes que necesitan articulos especificos para

sSu cuidado.

Dr. Fernando Rivadeneira

Perfil:

El doctor Rivadeneira es un profesor de la facultad de medicina de la

universidad Central. Adicionalmente, es un paciente diabético que lleva con la

enfermedad alrededor de 7 afios y, debido a que padece de la enfermedad y a

que imparte una materia muy relacionada con la diabetes, estd muy al tanto de

este padecimiento.

Objetivos:

Conocer qué sintomas siente un diabético cuando aun no sabe que tiene
la enfermedad

Determinar si hay un cambio de vida en los diabéticos a partir del
diagnostico

Conocer si es que la diabetes es una enfermedad costosa para un
paciente o su familia

Saber si es que los diabéticos conocen algun lugar donde puedan
conseguir todos los productos y servicios relacionados con su
enfermedad

Determinar qué tan atractiva ve un paciente diabético la implementacion

de una tienda especializada en insumos para diabéticos en la ciudad.
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Conclusiones:

Los sintomas que normalmente siente un diabético es una sed
impresionante, hambre, ganas de orinar y mucho cansancio.

El cambio de vida es total; se tiene que limitar a consumir muchas clases
de productos como alcohol, bebidas gaseosas, golosinas. Los niveles de
hipertension aumentan y las porciones de comida tienen que disminuir.
Es considerada una enfermedad sumamente costosa debido a sus
cuidados especiales, las citas médicas, la medicina y otros insumos.

No conoce de ningun sitio especializado en insumos para diabéticos,
simplemente lugares donde venden algunas cosas béasicas como
zapatos.

Seria muy bien aceptado por parte del paciente diabético un lugar
especializado en insumos para esta enfermedad ya que seria un lugar

donde podria encontrar todo lo que necesita para controlarla.

Psic6loga Daniela Mata

Perfil:

Daniela Mata es una joven Psicéloga que se ha visto involucrada con la

enfermedad debido a que dentro de su familia hay varias personas que la

padecen, y que ha visto que la relacién entre la psicologia y la diabetes es muy

estrecha debido a la necesidad de algunos pacientes de ayuda profesional en

este aspecto.

Objetivos:

Determinar qué tanto pueden afectar las emociones en los niveles de
glucosa

Saber si una terapia psicoldgica puede ayudar a los diabéticos a
sobrellevar su enfermedad

Determinar los aspectos psicoldgicos que se necesita reforzar en los

pacientes diabéticos
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Conclusiones:

Las emociones, tanto positivas como negativas, influyen en el nivel de
glucosa de los pacientes diabéticos, aunque en algunas personas mas
que en otras.

Mediante terapia psicolégica, se puede ayudar a los pacientes a
controlar su enfermedad, sobre todo con aspectos como la ansiedad en
la comida.

Los aspectos psicoldgicos a reforzar en los diabéticos son la motivacion;
dependiendo de la edad del paciente todos los aspectos tienen que estar

encaminados al buen control.

3.9 CONCLUSIONES

Después de obtener los resultados de las encuestas realizadas al segmento al

cual se dirige Prodiabetes y analizar las entrevistas hechas a expertos en el

tema, se ha podido sacar las siguientes conclusiones:

Los diabéticos no cuentan con lugares especializados en su enfermedad
en la ciudad de Quito y sus alrededores, por lo que existe un potencial

mercado sin ser atendido.

Una gran parte de los que padecen la enfermedad gastan un promedio
de $ 125 dolares cada mes en el cuidado de su enfermedad, lo que
indica que cada cliente gastaria un promedio de 125 ddlares cada mes
en los locales de Prodiabetes.

La mayor competencia indirecta para la empresa, como se pensé en un
principio, la constituyen las farmacias de cadena como Fybeca y
Pharmacys; sin embargo, estas no brindan mas que medicinas, dejando
un mercado abandonado por abastecer con otro tipo de productos y

servicios los cuales brindaria Prodiabetes.
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La enfermedad ha venido incrementandose en los Quitefios sobre todo
en los ultimos 5 afos, lo que indica, como se menciond anteriormente,
gue es una enfermedad con tendencia a crecer en altos niveles a corto

tiempo.

Desde el punto de vista de las personas especializadas en la
enfermedad como médicos, nutricionistas, chefs, psicologos y también
por parte de las personas diabéticas, hace falta un lugar que brinde
productos y servicios especializados en esta enfermedad, por lo que ven
a este proyecto como una gran oportunidad de negocio y de servicio a la

comunidad.
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CAPITULO IV

4 PLAN DE MARKETING

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Prodiabetes, para poder penetrar en el mercado y llegar a cumplir sus
objetivos, se guiara bajo estrategias generales que ayudardn a atraer al

segmento de mercado al cual se dirige la empresa.

Al ser nueva, se considero a la penetracién en el mercado como la estrategia
mas indicada, con el fin de conseguir clientela que permita tener un buen nivel

de ventas a la empresa.

Para llevar esta estrategia de una manera adecuada, la empresa se enfocara
en brindar una excelente atencion a sus clientes potenciales, brindando
productos Unicos y de calidad lo cual, junto al buen servicio prestado, hara de

estos clientes unos consumidores fieles y frecuentes.

Si bien es cierto que Prodiabetes contard con productos que solo podran ser
encontrados en sus locales, hay que tomar en cuenta que si la empresa tiene
en sus planes contar con una cartera fija de clientes e irla aumentando
progresivamente, el personal con el que contara Prodiabetes debera ser muy
preparado para lograr brindar una excelente atencién, transmitir todo lo que la
empresa puede y quiere brindar a sus consumidores. Esto permitira que la

empresa vaya ocupando un lugar importante en la mente del consumidor.

También se aplicara una estrategia de posicionamiento, la cual se refiere al
lugar que ocupan nuestros productos y servicios dentro de la mente del
consumidor. Para desarrollar de buena manera esta estrategia Prodiabetes se

centrara en posicionar las lineas de productos de manera que estas tengan las
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caracteristicas deseadas por los pacientes diabéticos. Basados en lo anterior,

se utilizaran dos tipos de posicionamientos:

e Posicionamiento basado en las caracteristicas del producto: se
contara con productos con caracteristicas Unicas y necesarias para el

consumo de una persona diabética.

e Posicionamiento con respecto al uso o beneficio del producto: las
lineas de productos que manejara Prodiabetes tendran componentes y
caracteristicas, que al ser consumidos por los pacientes diabéticos,

beneficiaran a la salud y el buen nivel de vida de los consumidores.

4.2 ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Para cumplir con las expectativas del segmento al que se enfoca la empresa,
Prodiabetes brindar4 una amplia gama de productos de calidad y variedad; es
por este motivo que se ofreceran las siguientes lineas de productos de los
cuales se hara un andlisis FODA para ver qué tan factibles son de ofertar en el

mercado dichas lineas de productos.

MEDICINAS

Fortalezas
e Medicinas exclusivas en el pais
e Buena calidad de las medicinas

e Variedad en Medicinas

Debilidades
e Precios no muy bajos

e Muchas de estas son importadas
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Amenazas

e Competencia en farmacias, las cuales tienen las mas basicas y

comunes.

e Pacientes reacios a consumir medicinas

Oportunidades

¢ Algunas de estas son obligatorias para el consumo del diabético como la

insulina.

¢ No existen lugares con variedad en Medicinas para diabéticos.

ROPA'Y CALZADO

Fortalezas
e Variedad de modelos en zapatos y ropa.
e Se manejaran todas las tallas.

e Buena calidad de los productos.

Debilidades
e Marcas no muy conocidas en cuanto a ropa y calzado.

e Precios no muy bajos debido a la buena calidad del producto.

Amenazas
e Desconocimiento por parte de los diabéticos acerca de los
beneficios del uso de ropa y calzado especializado en diabéticos
e Falta de cultura por parte de los ecuatorianos diabéticos para el
uso de estos productos.
e Locales como Marathon también venden zapatos para diabéticos,

pero no cuentan con una amplia variedad.
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Oportunidades

e Excelentes beneficios del producto a la salud y bienestar del
diabético.
e No existen lugares donde vendan ropa exclusivamente para

diabéticos.

CUIDADO PERSONAL

Fortalezas
e Productos Unicos en cuanto a esta linea.
e Caracteristicas en los productos que atraeran a los clientes.

e Variedad de productos.

Debilidades
e Pocas marcas dedicas a productos exclusivos en esta linea.

e Precios no muy bajos.

Amenazas
e Desconocimiento por parte de los clientes acerca de los
productos.

e Falta de produccion en el pais.

Oportunidades

e Aumento de productos para diabéticos.
e Falta de lugares donde se vendan productos especializados para

cuidado personal.
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ALIMENTOS Y BEBIDAS

Fortalezas
[ ]
[ ]

Debilidades
[ ]

Amenazas

Produccion en el pais.
Alta diversidad en productos.

Productos de alta calidad

Precios mas altos a los demas alimentos y bebidas.

El sabor varia un poco con respecto al producto original.

Venta de algunos productos en supermercados.

Oportunidades

Tendencia de los pacientes a consumir alimentos y bebidas
especializadas para diabéticos.

Bastantes marcas produciendo alimentos y bebidas bajas en
azucar y aptos para el consumo de los diabéticos.

LITERATURA

Fortalezas
[ ]
[ ]

Debilidades

Libros con temas interesantes para diabéticos.
Precios relativamente bajos.

Variedad en temas.

No se escriben libros a nivel nacional.

Muchos son en otros idiomas.
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Amenazas

e Falta de lectura de los ecuatorianos.

Oportunidades

e Incentivar a la lectura durante las exposiciones vy ferias

organizadas

ACCESORIOS ELECTRONICOS

Fortalezas
e Articulos que ayudan mucho al cuidado del paciente.

e Variedad de marcas en articulos para diabéticos.

Debilidades

e Precios altos.
Amenazas
e Falta de conocimiento sobre la cantidad y variedad de articulos

tecnoldgicos.

Oportunidades

e Aumento de estudios cientificos para crear articulos para

diabéticos.

Como se pudo observar, la empresa contara con varias lineas de productos;
debido a esto se ha decidido aplicar una estrategia de marcas multiples, la
cual se caracteriza por contar con varias marcas en determinadas categorias
de productos, lo que facilitara el brindar variedad y calidad a los clientes,
dandoles la facilidad de comparar y elegir de acuerdo a sus gustos y
necesidades.

La diabetes es una enfermedad que en el pais no cuenta con la suficiente
importancia e interés por parte de muchos sectores, entre esos el empresarial,

lo que ha hecho que no haya marcas de productores nacionales especializados
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en productos para diabéticos en la mayoria de lineas que la empresa ofertara.
Esto obliga a Prodiabetes a vender productos de marcas internacionales.

4.3 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

En este capitulo se podra analizar como Prodiabetes planificara la colocacion
de todas las lineas de productos de la manera més eficiente posible en los

lugares de venta al publico.

Como se ha venido mencionando anteriormente, en el pais no existen
empresas especializadas en la fabricacion de productos para diabéticos, por lo
que la empresa se ha visto obligada a que la gran mayoria de sus productos
sean importados. Al llegar al pais, estos productos seran enviados a la matriz
de la empresa que contara con una bodega para almacenar de manera
adecuada dichos productos. Desde la bodega, estos seran repartidos hacia
todos los locales con los que cuente la empresa. Ademas de esto, la bodega
también contara con su propio stock de productos ya que desde ahi se

realizaran los despachos de ventas a domicilio.

En el siguiente cuadro se puede observar el orden de distribucion de la

empresa:

Gréfico 4-1 Orden de distribucion de la empresa

Pais de
fabricacién Importacién del Almacenamiento Distribucién a

producto en Bodega puntos de venta.

Elaborado por: Autor
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Es asi como los productos llegardn hasta los locales de Prodiabetes ubicados
en los distintos centros comerciales y también al local que estara dentro de la
matriz de la empresa, finalmente siendo estos puestos en vitrina para la venta

al publico.

Para el inicio del proyecto, la empresa ha escogido una estrategia de
distribucion exclusiva, es decir que estos productos podran ser adquiridos
por parte de los clientes Unicamente en puntos de venta exclusivos, los cuales
perteneceran a Prodiabetes. Gracias a esto, se podra contar con una cartera
fija de clientes los cuales se veradn obligados a adquirir los productos de la
empresa debido a que estos no podran ser encontrados en ningun otro lugar

del pais.

4.4 POLITICA DE PRECIO

Al ser la primera y Unica empresa dedicada a prestar productos y servicios
especializados para diabéticos en el pais, no se tiene competencia en cuanto a
precios. Sin embargo, con el fin de dar un servicio justo y honesto, los precios
que considera manejar Prodiabetes en el mercado son accesibles y
consecuentes con la sociedad ecuatoriana. De todos modos hay que tomar en
cuenta que la gran mayoria de productos se caracterizan por ser importados y

tener un alto grado de calidad lo cual influye en su precio final.

Hay que agregar que la empresa brinda también servicios, muchos de los
cuales estan incluidos al momento de la venta de un producto, lo cual de la un
plus al producto y, por consiguiente, a que al momento de analizar los precios
por parte de los consumidores se percaten de que no solo estan adquiriendo un
producto sino que también recibieron un servicio de buena calidad dentro de

los locales.
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4.5 TACTICAS DE VENTA

Son los métodos que la empresa utilizar4 para hacer llegar su mensaje al
cliente, es decir, cualquier método que los empleados de Prodiabetes empleen
para que los potenciales consumidores reciban informacion acerca de los
beneficios, calidad y variedades de productos que vendera la empresa.

Para poder dar una buena informacién acerca del producto, se utilizara una
estrategia push o de empuje la cual permite al vendedor hacer una venta
personal y, de esta manera, lograr poner los productos a disposicion del cliente,
teniendo la oportunidad de explicarle los beneficios y caracteristicas del
producto.

La diferenciacidén de la marca o productos que ofrecera Prodiabetes, también
sera otra tactica usada al momento de vender. De esta forma se logra indicar a
los clientes las diferencias entre los productos o marcas ofertadas por la
empresa.

Cuando las compras de un cliente son de varios productos, la probabilidad de
gue este se vuelva un cliente fiel aumentan. Con la venta cruzada, lo que se
busca es que el cliente adquiera productos complementarios a los que
usualmente consume, logrando de esta manera aumentar las ventas de la
empresa. Dentro de Prodiabetes se puede aplicar esta tactica de venta ya que
se cuenta con varias lineas de productos en las cuales puede complementar
sus compras, como la linea de alimentos con bebidas o la de ropa y calzado
con la de cuidado personal. Serd muy importante que esto sea percibido por
parte de los consumidores ya que de esta manera podran darse cuenta de que
en un solo lugar pueden encontrar todo lo que esta relacionado con su

enfermedad.

4.6 POLITICAS DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Se plantearan tres escenarios para poder construir una adecuada politica de

servicio al cliente: el antes, durante y después. En los tres casos la excelencia
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en la relacion con los clientes y su fidelidad son pilares sobre los que la

empresa va a fundamentar su éxito.

Grafico 4-2 Escenarios del Servicio al Cliente

. . .. Servicio
Visita al Atencion .
.. . Después post
sitio al cliente
venta

Elaborado por: Autor

4.6.1 Antes

La visita por parte de los clientes a los puntos de venta y atencién van a
constituir uno de los principales nexos entre los clientes y Prodiabetes,
recalcando la infraestructura con la que cuenta la empresa en cada uno de sus
puntos de atencion, sobre todo en la matriz que sera el sitio donde aparte de
encontrar todos los productos especializados en diabetes, podran acceder a
revistas y textos dedicados a gente que padece de la enfermedad. La
comodidad y cordialidad serdn puntos basicos dentro de este escenario, una
buena recepcion, con comodas salas de espera que facilitaran el orden y la

buena atencién desde el comienzo.

Detalles como brindar al cliente un vaso de agua o pequefias muestras de los
productos alimenticios que vende la empresa mientras esperan ser atendidos,
dardn una buena imagen de Prodiabetes, generando fidelidad vy

posicionamiento en la mente del consumidor.
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4.6.2 Durante

Prodiabetes, a través de su fuerza de venta ubicada en todos los puntos de
atencion, personalizara al maximo la buena relacidbn y excelencia en la
atencién, diferenciando al servicio prestado por un trato personalizado y
excepcional. Siendo este personal debidamente capacitado para que, de esta
manera, pueda entregar informacion veraz y puntual acerca de todos los
productos en venta, esto les facilitara contestar cualquier pregunta o inquietud
acerca de los productos o convenios, ayudando asi a resolver a los problemas

gue afecten a los clientes en cuanto a su enfermedad.

Como se mencion6 anteriormente, se contard con convenios con especialistas
en las areas de: nutricion, psicologia, diabetes, gastronomia; los cuales
lograran identificar cuéles son los productos mas indicados para el consumo
del paciente. Adicionalmente, se recomendara el tipo de atencion que debera

tener dicho paciente.

Esto hace que dentro de un mismo lugar se encuentre todo lo que esta
relacionado con la diabetes, no solo productos sino también la oportunidad de
saber a quién acudir para recibir servicios relacionados con la enfermedad,
haciendo de Prodiabetes una empresa integral y completa en cuanto a la

atencién a pacientes diagnosticados con diabetes.
4.6.3 Después
Anteriormente se dijo que la fidelidad sera un factor esencial dentro del éxito de

la empresa, el que los clientes repitan sus compras de productos o las

aumenten serd muy importante para el nivel de ventas.
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Por este motivo se ha decidido establecer un programa de fidelidad basado en

los siguientes elementos:

Seguimiento del cliente: después de que el cliente ha realizado sus
compras, estar pendiente de como le fue con el producto, si necesita
mas de ese producto, comentar sobre los convenios con los
profesionales especializados en diabetes.

Cliente preferente: dar facilidades a los clientes mas comunes que tenga
la empresa, entrega a domicilio de productos, reservacion de productos,
etc.

Reuniones y charlas: se invitara a los clientes a partir de la base datos
gue se vaya creando a charlas con personas especializadas en la

diabetes de manera gratuita.

4.7 PROMOCION Y PUBLICIDAD

La promocion se manejard en distintos medios de publicidad con el afan de

llegar al segmento de mercado al cual se dirige la empresa

Medios impresos: la prensa es uno de los medios mas efectivos, por lo
gue se hara publicidad mediante este medio para atraer al mercado. Las
revistas enfocadas hacia la salud y el bienestar del ser humano también
seran elegidas como canales de publicidad por parte de Prodiabetes.

Medios Electronicos: la pagina contara con su propia pagina web, la
cual tendra varias utilidades como la de informar acerca de los productos
y servicios, para que la misma sea constantemente visitada se crearan
foros de conversacion entre pacientes y gente especializada en el tema,
tendra links a las redes sociales como Facebook, Twitter, etc., con el fin
de tener un contacto mas directo con los clientes e informar sobre

promociones, nuevos productos, noticias relacionadas con la diabetes.
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Desde la pagina web también se podréan realizar compras via Internet,
las cuales tienen la ventaja de que el producto es entregado en el

domicilio del cliente.

e Vallas: es un importante medio de publicidad vial el cual, dependiendo
de su ubicacién, es muy efectivo y los valores a pagar no son tan altos
comparados con otros medios como television o radio. Se contara con 3
vallas en la ciudad, en lugares especificos las cuales se rotaran

trimestralmente durante el primer afo.

4.8 MARCA

El nombre comercial que se seleccioné es PRODIABETES, que se compone
de Pro que en este caso hace alusion a algo positivo y favorable, tratando de
sacar lo bueno de la enfermedad, y DIABETES que es a lo que la empresa se

especializa.

4.8.1 Logo

Prodiabetes

Piensa Positivo

El logo fue creado a partir del nombre comercial de la empresa y también
tomando en cuenta el simbolo mundial de la diabetes que es un circulo, como
el que se cred para el logo de Prodiabetes, en la parte derecha del circulo se
incrustd el signo mas en referencia al slogan (piensa positivo) y dentro del

circulo se encuentra la letra d de diabetes.
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4.8.2 Slogan

Piensa Positivo

Al saber que la diabetes es una enfermedad que a muchos pacientes les afecta
no solo en su salud corporal sino también psicologica, cambiandoles el animo y
en muchas ocasiones haciéndoles ver las cosas de una manera negativa,
Prodiabetes quiere cambiar la mentalidad de sus clientes, ayudandoles a ver

las cosas y a la enfermedad de una manera positiva.

4.9 RELACIONES PUBLICAS

La intencidn de la empresa para poder ser integral y que los clientes cuenten
con todos los productos e informacion sobre servicios para diabéticos, es
manejarse en base a convenios con empresas y servidores enfocados en la
enfermedad.

Prodiabetes realizard eventos de integracion entre todas las areas y personas
que, de una u otra manera, se encuentren involucradas con la diabetes. Asi se
creara un ambiente propicio para tratar temas sobre la enfermedad, logrando

estrechar convenios y vinculos entre las empresas y profesionales invitados.

4.10 ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

Para que la empresa continde creciendo, se piensa tomar una Estrategia de
Liderazgo de Mercados. Esta estrategia se aplica cuando la empresa ya es
lider en el mercado gracias a su eficacia competitiva y al manejo de productos
superiores. Después de lograr el liderazgo en el mercado, la empresa piensa

en tomar dos estrategias para continuar con su crecimiento:
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Estrategia cooperativa: lo que la empresa busca con esta estrategia es

incrementar el tamafio total del mercado mediante la busqueda de
nuevos usuarios; aqui la empresa quiere dirigirse no solo a gente que
padezca de la enfermedad sino también a personas que buscan llevar
una vida sana sin el peso de sufrir diabetes. También se busca nuevas

aplicaciones a los productos y servicios que la empresa ofrezca.

Estrategia de integracion hacia atrés: mediante esta estrategia, lo que la

empresa busca es aumente su control sobre los recursos de suministro,
logrando llegar a producir varios productos alimenticios en el futuro.
Prodiabetes tiene entre sus planes en el futuro poder producir varios de
los productos que se venderan en la cadena de tiendas, sobre todo lo
relacionado con alimentos; de esta manera se pretende dejar de ser
intermediarios entre el proveedor y el consumidor pudiendo asi generar

mayores utilidades para la empresa.
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CAPITULO V

5 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1 4 ETAPAS TIPICAS DE LA EVOLUCION DE LA COMPETITIVIDAD EN
UNA EMPRESA DE SERVICIOS.

Muchos conceptos y criterios desarrollados para la estrategia de operaciones
de manufacturas pueden ser aplicados a las empresas que prestan servicios.
En base a estos, las empresas de servicios pueden lograr ser mas

competitivas; para ser mas concretos, se analizaran las siguientes 4 etapas.

5.1.1 Etapa disponible para el servicio

Esta etapa es la mas basica en cuanto a la fuerza laboral y tecnologia, donde
se lleva el control de los empleados como una funcion gerencial basica y donde
la tecnologia utilizada es catalogada como de supervivencia. Prodiabetes se
centrara mucho en la buena atencién y en contar con implementos de alta
tecnologia; esto diferenciara mucho a la empresa de las demas que descuidan

estos importantes aspectos y asi se tendra una ventaja competitiva.

5.1.2 Etapa Rutinaria

Etapa considerada mediocre y poco inspirada, donde las empresas se
encargan de contar con tecnologia para ahorrar sus costos y con una gerencia
dedicada al control de procesos. Prodiabetes piensa enfocarse en su fuerza
laboral para que este aspecto sea un recurso eficiente y disciplinado, pudiendo

asi brindar un servicio adecuado al cliente.
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5.1.3 Etapa de competencia distintiva

En esta etapa se busca superar las expectativas del cliente en cuanto a la
atencion recibida, con la ayuda de implementacion de tecnologia exclusiva y
con la capacitacion de personal para que este sea flexible lo que les facilitara
elegir procedimientos alternativos de atencion. La gerencia complementara
esta etapa escuchando a los clientes y empleados para estar al tanto de las

necesidades y gustos de estos.

5.1.4 Etapa de servicio de clase mundial

La clave para diferenciar a la empresa de las demas y de obtener fidelidad por
parte de los clientes es brindar un excelente servicio, de clase mundial.

Esto se logrard mediante recursos tecnoldgicos, los cuales daran mayor
comodidad, beneficios y contaran con caracteristicas unicas que no se podran
obtener en otros lugares. Implementos especializados en diabetes que

beneficiaran de manera significativa a la salud de los pacientes.

El personal sera otro pilar fundamental en esta etapa, el cual tendra que ser
innovador para que puedan crear nuevos procedimientos de venta y atencion.
Es vital la capacitacion constante para que los trabajadores puedan
desenvolverse de excelente manera y atiendan de manera diferenciada,
sabiendo expresar bien las caracteristicas y beneficios de los productos y

servicios ofertados.
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5.2 FLUJOGRAMA

Grafico 5-1 Flujograma del proceso

Importacion Agente de Rod d
- l:\deug::a - pﬂ":_eimt Distribuciona Bodegas Percharenel
fOGIane Locales locales mostrador
Proveedores
Nacionales

Elaborado por: Autor

Este es el flujograma que muestra todo el proceso por el que tiene que pasar el
producto para llegar al consumidor. Prodiabetes contara con productos
importados de varios paises, los cuales seran importados al pais, contratando a
un Agente de Aduana el cual se encargara de todos los tramites respectivos de

la importacién como el permiso del INEN.

Al obtener todos los permisos necesarios para la importacion, la mercaderia
llegara a las bodegas de la Aduana, en donde se empezara a hacer el tramite
de nacionalizacion del producto. Después de pagar todos los impuestos
mediante transferencia a la Aduana y que esté listo el tramite de
nacionalizacion, la mercaderia serd llevada a las Bodegas de Prodiabetes que
estaran ubicadas en la matriz, en la Av. Eloy Alfaro. Desde las bodegas de la
empresa se distribuiran los productos a los distintos centros comerciales, se
almacenara el producto en cada Isla para que, de acuerdo a la demanda vy el

espacio en el local, este sea perchado y llegue a manos del cliente.
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5.3 EQUIPO DE OFICINA
El equipo de oficina esta compuesto por los elementos con los que se
adecuaran las oficinas de la empresa. Se tomo en cuenta esta cotizacion para

el personal que se estipulé que trabajara en un principio en oficinas.

Tabla 5-1 Muebles de oficina

Muebles de Oficina

Articulo Cantidad Precio Total
Escritorio Formica 1,50*1,50 4 S 115,00 S 460,00
Sillas Giratorias 4 S 105,00 S 420,00
Mueble Archivador 4 S 215,00 S 860,00
Sillas 5 S43,00 $ 215,00
Cajonera 3 gabetas 4 S 56,00 $224,00
Sofa de Espera 1 $ 230,00 $ 230,00
Mesa de Centro 1 S 75,00 $75,00
Counter de recepcion 1 S 249,00 S 249,00
Telefono 4 $37,00 S 148,00
Computadoras 4 $ 630,00 $2.520,00
Impresora Hp F4280 1 $ 235,00 S 235,00

$5.636,00

Elaborado por: Autor

Prodiabetes ha creido indicado contar con presencia en 2 centros comerciales,
los cuales se encuentran en Quito y en Cumbaya. En el siguiente cuadro se
indican los precios de concesion por metro cuadrado de cada centro comercial.

Tabla 5-2 Concesidon de centros comerciales

CONCESION CENTROS COMERCIALES
Centro Comercial Precio Metros 2 Total
Condado 417 30 12510}
Scala 417 30 12510|
25020|

Elaborado por: Autor
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El arrendamiento de las 2 islas de los centros comerciales seleccionados esté
detallado por metro cuadrado, también se ha tomado en cuenta el alquiler de la

matriz.

Tabla 5-3 Arriendos
ARRIENDOS
Lugar Precio Metros 2 Total

Condado 20 30 600|
Scala 20 30 600|
Matriz 10 150 1500]
2700|

Elaborado por: Autor

5.4 LOCALIZACION GEOGRAFICA

La ubicacién es un factor importante para el éxito o fracaso del negocio, de
acuerdo a la distribucion de la ciudad, se ha decidido ubicar las Islas en varios
puntos de la ciudad. Se planea tener presencia en EI Condado Shopping al
extremo norte de la ciudad; se ha seleccionado este centro comercial debido a
su ubicacion en la ciudad, el flujo de gente que asiste y la importancia en

cuanto a niveles de ventas.

Prodiabetes, para poder brindar un servicio mas completo y personalizado,
contard con una matriz desde donde se podra brindar mayor variedad de
productos y servicios. Como es ldgico en las islas, por su tamafio, no se podra

prestar todos los servicios que la empresa tiene planeado.

La matriz se ubicara en la Av. Eloy Alfaro y calle Suarez. Se ha escogido este
sitio debido a su excelente ubicacion, cuenta con un flujo importante de transito
y esta rodeado de sectores importantes como el Parque La Carolina donde
mucha gente hace deporte y le gusta llevar una vida sana; también se
encuentra muy cerca de la Av. De Los Shyris la cual es una calle comercial

donde existen muchos edificios de oficinas, y detras de esta calle se encuentra
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la Portugal que es un sector residencial de clase media alta, segmento que se

interesa en mantener una vida sana.
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Elaborado por: Autor

5.5 ASPECTOS REGULATORIOS

Gréfico 5-2 Ubicacion geografica matriz
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Se analizaran los aspectos que se tienen que llevar a cabo para poder

constituir la empresa de manera legal y que esta pueda ser puesta en

funcionamiento.

5.5.1 Nombre de la empresa

El nombre que se ha escogido para la empresa es PRODIABETES, es un

nombre que esta relacionado con el servicio que va a prestar la empresa,

aparte de esto es facil de pronunciar y entender para las personas. El siguiente

paso con respecto a la seleccion del nombre es ver si este se encuentra

disponible; en el Ecuador el instituto encargado de esto es el Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI). Para obtener la aprobacion del

nombre hay que seguir varios pasos y presentar varios documentos como el
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certificado del IEPI, llenar un formulario entregado por ellos, y presentar el Logo

de la marca.

Después de realizar los tramites correspondientes en el IEPI y ver qué tan
comercial es el nombre se procedi6 a llamar a la empresa y marca
PRODIABETES.

5.5.2 Concesion de licencias para negocios

5.5.2.1 Patente Municipal

Para que la empresa pueda entrar en funcionamiento tiene que contar con un
permiso legal por parte del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, por lo
tanto el paso siguiente es obtener la Patente Municipal que es un requisito para
ejercer cualquier actividad comercial en la ciudad. La tarifa que se aplica a
cada empresa depende del valor de su patrimonio. Para poder obtener esta

patente se tiene que presentar la siguiente informacion:

« Nombres completos

e Razdn Social

« Representante legal

e Numero de cédula

« Direccién donde va a ejercer la actividad econémica

o Clave Catastral (es un dato importante respecto del predio donde se va
a ejercer la actividad)

e Numero telefonico

« Actividad econdmica principal con la que se inscribe la patente
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5.5.2.2 RUC

Después de haber obtenido la patente por parte del Municipio, lo siguiente es
sacar el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) que es otro requisito para el
funcionamiento de cualquier empresa. Para obtener el RUC se tiene que

presentar la patente municipal ya obtenida.

De esta manera la empresa podra cumplir con todas las obligaciones tributarias
cuando sea asignado su numero de RUC, el organismo encargado de emitir
este numero es el Servicio de Rentas Internas, al cual se tendra que declarar
todos los impuestos correspondientes que se generen durante la actividad de la

empresa.

El RUC registrara toda la informacién de la empresa como la direccion Matriz y
los demas establecimientos donde Prodiabetes realice sus actividades
comerciales, también se detallara la descripcion de las actividades econémicas

guiadas bajo el clasificador de actividades CIIU.

55.2.3 Permiso MSP

Para que Prodiabetes pueda entrar en funcionamiento, se tendra que sacar un
permiso en el Ministerio de Salud Publica, como una empresa que brindara
productos farmacéuticos y servicios médicos para lo cual hay que reunir los

siguientes requisitos:

e RUC

e Patente

e Licencia Unica de Funcionamiento
e Planos y ubicacion del local

e Logotipo y rotulo de la empresa
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5.6 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Prodiabetes ha considerado que la estructura Optima para entrar en
funcionamiento es la de Sociedad o Comparfia Andénima, por lo que seria
llamada PRODIABETES S.A. En donde los accionistas tendran que responder
Unicamente por el monto de sus acciones. Se ha estipulado un monto minimo
de $ 5000 dolares americanos para poder ingresar como accionista a la

empresa.

La compafiia tendra que constituirse con un minimo de 2 accionistas, el capital
minimo suscrito por parte de la compafia deberd ser de $ 800 dolares
americanos o pagarse al menos un 25% del valor nominal de cada accion.

Los administradores de Prodiabetes, mediante esta figura de empresa, tendran
toda la responsabilidad derivada de las obligaciones que la Ley ecuatoriana
impone; para desempefiar este cargo Se necesitara tener la capacidad

necesaria para responder ante todos los cambios del entorno.
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CAPITULO VI

6 PLAN GERENCIAL

6.1 ORGANIZACION

Para representar la organizacion de la compaiiia, se utilizara un organigrama
en donde la maxima autoridad y cargo se encontrard encabezando la
organizacién, disminuyendo el nivel jerarquico a nivel que va bajando.

Prodiabetes planea contar con personal calificado en cada cargo que se
disponga. Esto, con el fin de que todos los procesos dentro de la empresa se
realicen de manera eficiente y asi poder superar las expectativas de los

clientes.

6.1.1 Organigrama

Grafico 6-1 Organigrama

Gerente
General

[ h Y A
Director Director
Comercial Administrativo
—
I I 1
[ h g A | A
Supervisor Contador Distribuidor
- A
§ " J
1 1 Asistente
1 Al Administrativa

Vendedores Enfermeras

Elaborado por: Autor

Como se puede observar en el organigrama, el maximo cargo es el del Gerente
General quien sera el representante legal y el encargado de manejar la

empresa, se divide en 2 departamentos que son los siguientes:
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e Departamento _Comercial: este se encargard de las ventas de los

productos que Prodiabetes comercializar4 en sus locales y la matriz.
Para el efecto, se planea contar con un vendedor y una enfermera en
cada local; habra un supervisor que estara a cargo del control de todos
los locales.

e Departamento Administrativo: desde este departamento se llevara todo

el control y organizacion de la empresa, se encargara de la contabilidad,
la distribucion de productos a cada uno de los locales y también el

manejo de némina.

6.2 PERSONAL CLAVE PARA LA ADMINISTRACION

La composicion del talento humano de Prodiabetes sera de la siguiente

manera, especificando cudl es la funcién y requerimiento de cada cargo.

Gerente General

Perfil:

e Titulo universitario relacionado con negocios y administracion de
empresas.

e De preferencia, especializaciones como Masterado, postgrado
relacionados con el manejo de empresas.

e Mayor de 35 afios.

e Experiencia laboral de minima de 7 afos en altos cargos.

e Sexo indiferente.

e Minimo 2 idiomas.

¢ Nociones sobre la diabetes y la industria de la salud.
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Competencias:

Capacidad para trabajar en equipo.
Actitud de lider.

Don de mando.

Ser una persona con iniciativa.
Capacidad de toma de decisiones.

Integridad moral y ética.

Funciones

Representante legal de la empresa.

Planeamiento estratégico de actividades para cumplir los objetivos de la
empresa.

Negociacion directa con proveedores.

Control y aprobacion de inversiones en la empresa.

Asignar tareas a sus subordinados de manera correcta, justa y objetiva.
Representar a la empresa en conferencias, ferias, etc.

Evaluar la efectividad y el trabajo de cada uno de sus subordinados.
Supervisar las tareas de cada departamento y sus integrantes.
Contratacion de personal.

Capacitacion y reuniones periédicas con el personal de la empresa.
Responder y presentar informes constantes del manejo de la empresa a

sSus accionistas.

Director departamento Comercial

Perfil;
[ ]

Estudios universitarios en administracion de empresas o carreras afines.
Mayor a 25 afos.
Experiencia minima de 3 afios.

Sexo indiferente.
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Competencias:
e Capacidad de trabajo bajo presion.
e Ser organizado.
e Tener don de mando.

e Buen desenvolvimiento con clientes.

Funciones:
e Planeacion de métodos de ventas.
e Contratacion de vendedores y supervisor.
e Establecimiento de las cuotas de venta por local.

¢ Medicion y evaluaciéon del desempefio de la fuerza de venta.

Director departamento Administrativo
Perfil:
e Estudios Universitarios en administraciéon de empresas o carreras afines.
e Mayor a 30 afnos.
e Experiencia minima de 5 afos.
e Sexo Indiferente.

e Conocimiento sobre finanzas y leyes laborales.

Competencias:
e Capacidad de toma de decisiones.
e Acostumbrado a trabajar bajo presion.

e Capacidad de coordinacién de varios grupos de trabajo.

Funciones:
e Control y supervision sobre los cargos de contabilidad y némina.
e Analisis e interpretacion oportuna de la informacion financiera de la
empresa.
e Encargado de tomar decisiones financieras y administrativas.

e Supervision de los cargos a su subordinacion.
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6.3 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Prodiabetes considera que su mayor activo es su personal y la gente que
compone la empresa los cuales son vitales para el buen funcionamiento de la
misma y el cumplimiento de todos los objetivos propuestos. Basandose en
esto, se mantendra un programa de beneficios que seran motivadores y
gratificantes para el personal cumpliendo con las leyes laborales del pais, es
asi que Prodiabetes dard a sus empleados los beneficios que, por ley, le

corresponde la empresa otorgar a sus empleados.}

6.3.1 Beneficios por ley

Estos son los beneficios que exige pagar la Ley del Ecuador a todos los

empleados de las empresas.

6.3.1.1 Aporte Patronal

Este valor corresponde al 12,15% del total de los ingresos de cada empleado,
sin tomar en cuenta decimotercero y decimocuarto sueldos, utilidades y fondos
de reserva. Por su parte, el empleado tendra que pagar el 9,35%. Este aporte
se lo hace al IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social) y de esta
manera este instituto financia los pagos por servicio médico, jubilacién,

cesantia, entre otros.

6.3.1.2 Decimotercer sueldo

El decimotercer sueldo o bono navidefio corresponde a la doceava parte del
total de ingresos del empleado durante un afio. Para realizar el pago del mismo
se tiene que calcular desde el 1 de diciembre del afio anterior hasta el 30 de
noviembre del afio en que se hace el pago y se lo cancela el 23 de diciembre
de cada afo, para quienes no hayan laborado el afio completo, recibiran la
cantidad proporcional al tiempo de trabajo.
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6.3.1.3 Decimocuarto Sueldo

También conocido como bono escolar ya que es una ayuda economica que
reciben los empleados para el ingreso de sus hijos a clases, equivale a la
doceava parte de un salario minimo vital ($ 292 en la actualidad), quienes no
laboren todo el afio, tendran derecho a recibir la cantidad proporcional a su
tiempo de trabajo.

6.3.1.4 Fondo de Reserva

A este bono tiene derecho todo empleado que haya permanecido en la
empresa por mas de un afio, corresponde a la doceava parte del total de sus
ingresos. Se calcula desde el 1 de julio del afio anterior hasta el 30 de junio del

afno en que se realiza el pago.

6.3.1.5 Vacaciones

Todo empleado tiene derecho a 15 dias continuos de vacaciones después de
haber cumplido un afio de trabajo en la misma empresa, el pago es de la 24ava
parte del total de ingresos y este se cancela antes de que el empleado salga en
goce de sus vacaciones anuales.

En los siguientes cuadros se indica cdmo se realizarian los pagos de los

beneficios de ley:

Tabla 6-1 Sueldo personal Operativo

Sueldo Personal Operativo
[ESS

Cargo Sueldo Nominal | Decimo Tercero |Decimo Cuarto|Patrono  |Empleado | Vacaciones | Fondo de reserva | Total Mensual
Vendedor 528000 33 SR S0 S8 S1L67 33 530,35
Enfermera 935,00 9,17 Y21 YA 7 51458 52917 §48744
Distribuidor §300,00 2500 S0 §3645 S0  $12%0 §2500 §420,%
§13%,9% 593000 S130,75

Elaborado por: Autor
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Tabla 6-2 Sueldo personal Administrativo

Sueldo Personal Administrativo

[ESS
Cargo Sueldo Nominal | Decimo Tercero |Decimo Cuarto[Patrono  |Empleado | Vacaciones | Fondos de Reserva|  Total Mensual
Recepcionista $350,00 S19,07 S0 SR S3B| 51458 S0 5487 44
Gerente General $1.50000 §125,00 S0 51825 S0 S6250) $12500 $2.016,75
Contador $500,00 §4167 S0 S6075 Se6| S8 S4167 568,92
Asistente Administrativa $400,00 B3R S0 54360 S3T40| 1667 $3333 $553.93
5400950 $2.750,00 §3.745,4

Elaborado por: Autor

6.3.2 Beneficios de laempresa

6.3.2.1 Comisiones por venta

Aparte del salario y todos los beneficios por ley que recibiran los empleados, la
empresa, con el afan de motivar y premiar a su personal, se manejara con
comisiones; esto quiere decir que se pagara una comision del total de la venta
mensual. Esto permitird que si es que los empleados se esfuerzan mas por

aumentar las ventas y produccion, seran recompensados en su salario.

6.3.2.2 Descuentos

Los empleados y sus familiares directos obtendran grandes beneficios al
momento de realizar la compra de productos dentro de la empresa, obtendran
un descuento del 15% y también podran recibir los beneficios de los convenios

con los especialistas.

6.3.3 Capacitaciones

Con el objetivo de que todos los que forman Prodiabetes ganen, tanto los
empleados, la empresa y los clientes, se ha planteado contar con un plan de
capacitacion que se enfocara en dos partes: la primera que consistira en una
capacitacion dirigida hacia las competencias del personal, es decir, cursos

sobre trabajo en equipo, liderazgo, comunicacion organizacional y la segunda
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parte consistira en una capacitacion técnica, la cual ya se enfocara en la
posicion especifica de cada empleado para que este mejore en su area y asi

ganen la empresa y los clientes.

6.4 POLITICAS DE INVERSIONISTAS Y ACCIONISTAS, DERECHOS Y
RESTRICCIONES

Prodiabetes estard compuesto por la participacion de los socios que aporten el
capital para la creacion de la empresa y seran duefios de un porcentaje de la
misma. Como parte de la sociedad, tienen derecho y deber de participar en la
toma de decisiones ya que de estas dependera el buen o mal funcionamiento
de la empresa, obteniendo de esta manera cada accionista mayores ganancias

o pérdidas.

Por lo tanto, los accionistas de Prodiabetes tendran derecho a participar del
reparto de todas las ganancias que la empresa obtenga y, en el caso de que
esta fuera liquidada, tiene derecho a una cuota de liquidacién. También tendran
voz y voto en las juntas, que en el caso de Prodiabetes se haran
semanalmente para que estos sean comunicados sobre el desempefio y
desarrollo de la empresa. Los accionistas tendran derecho a recibir todo tipo de
informacion para saber qué estd ocurriendo con la empresa y de esta manera

saber cOmo se encuentra su capital invertido.

6.5 EQUIPO PROFESIONAL DE ASESORIA Y SERVICIOS

6.5.1 AsesoriaLegal

Con el fin de estar siempre actuando bajo las leyes del pais y también con el fin
de estar prevenidos ante cualquier problema legal o laboral, se contara con
asesoria legal la cual sera brindada por Zarate & Jarrin Asociados, quienes se
encargaran de todos los temas legales y laborales como la revision de

contratos, actas de finiquitos, etc.
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6.5.2 Agente de Aduana

Como se mencion6 anteriormente, varios productos que la empresa vendera
seran de origen extranjero, por lo que se ha decidido contratar a Benamex, que
sera la empresa que se encargara de realizar todos los tramites de importacién

hasta dejar el producto en las bodegas de nuestra empresa.
6.5.3 Asistenciay mantenimiento
Para poder tener los equipos de la empresa actualizados y en buen

funcionamiento se contratara a Radar Zone, que sera la empresa encargada de

realizar el mantenimiento de sistemas de todos los equipos de Prodiabetes.
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CAPITULO VII

7/ CRONOGRAMA GENERAL

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

Las actividades necesarias para poner el negocio en marcha son:

Descripcidn de la empresa, negocio o iniciativa empresarial

e Desarrollo de la idea

Plan de negocios:
e Laindustria, la compafiia y los productos
¢ Investigacion de mercados y su analisis
¢ Plan de marketing
e Disefio y planes de desarrollo
e Plan de operaciones y produccién
e Equipo gerencial
e Riesgos criticos, problemas y supuestos
e Plan financiero

e Propuesta de negocio

Aspectos formales y estructura legal:
¢ Planificacion de los aspectos comerciales y legales
e Tramites de permisos de constitucion
e Razdbn Social de la Compafiia
e Patente Municipal
e NUumero de RUC
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Lugar Geogréfico de la oficina:
e Arrendamiento de oficina

e Concesion de locales en centros comerciales

Compra de equipos de oficina:
e Adquisicion de equipos de oficina necesarios

e Adecuacion de la oficina, instalaciones

Adquisicién de materia prima e insumos:
e Alianzas con proveedores de materia prima e insumos
e Compra de materia prima e insumos

e Perchar la mercaderia en los locales

Contratacion de personal:
e Contratacion personal capacitado

e Capacitacion al personal seleccionado

Inicio de actividades:
e Lanzamiento de campafa de publicidad

e Inicio de ventas
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Grafico 7-1 Diagrama Gantt

Id Modo de Nombre de tarea Duracion Comienzo |01 enero ‘ 01 abril |0:l julio | 01 octubre
[i] L%rea 28/11 | 08/01 [ 20/02 [ 03/04 | 15/05 | 26/06 | 07/08 | 18/09 [ 30/10 |
1 @ Descripicién de la empresa 3 dias mar 01/02/11
j -+ Desarrollo del Negocio
ER = Plan de Negocios 45 dias lun 02/05/11 [N
Sﬁ‘_; la industria la compafiia y los productos
5 +# Investigacion de mercados y su andlisis
6 % Plan de marketing
7 % Disefio y planes de desarrollo
8 % Plan de operaciones
9 % Equipo Gerencial
10 % Riesgos criticos, problemas y supuestos
11 % Plan financiero
12 % Propuesta de Negocio
13 T Estructura Legal 2dias  lun 04/07/11 =]
14 % Planificacion de los aspectos legales y
comerciales
15 % Obtencion de permisos legales de
constitucion
16 -+ Razon social de la compafiia
17 + Patente Municipal
18 % Numero de RUC
v @ F Eleccion de lugares geogrifico dela3ldias  lun11/07/11 -_——
empresa
20 + Concesion de locales en centros
comerciales
21 % Arriendo de local matriz
n @ 2 Adquisicidn de Equipos de Oficina 20 dias mié 24/08/11 (=]
23 % Compra de equipos de oficina
24 % Compra de equipos para los locales en
centros comerciales
5 % Adecuacion de oficina y locales
comerciales
% @ 2 Adquisicion de materia primae 20 dias lun 05/03/11 =
insumos
27 + Alianza con proveedores de materias
primas e insumas
28 # Compra de materia prima & insumas
9 % Perchar la mercaderia en los locales
@ 2 Contratacidn de personal 10dias  lun19/09/11 a
31 -+ Contratacion de personal adecuado
32 + Capacitacion al personal seleccionado
33 2 Apertura e inicio de actividades 30 dias lun 12/09/11 _
34 % Lanzamiento de campafia de publicidad
35 % Inicio de ventas

Elaborado por: Autor
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7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

En la realizacion del cronograma de Gantt se pueden dar imprevistos que

pueden afectar las fechas estipuladas en el diagrama.

Debido al exceso de burocracia en el pais, muchos de los trdmites para
conseguir los permisos necesarios para constituir la empresa se podrian ver

retrasados.

Al todo depender de las instituciones publicas encargadas de entregar estos
permisos, lo Unico que se puede hacer para evitar esta tardanza es tramitar

estos permisos con mayor antelacion.

Dificultad para conseguir de manera inmediata islas disponibles dentro de los
centros comerciales en donde la empresa piensa entrar.

Para no tener este inconveniente, lo que se podria hacer es tratar de buscar las
islas en la misma cadena de centros comerciales ya que asi ellos ayudan con

la disponibilidad de espacios.

Retraso en las adecuaciones de las islas y el local matriz, al depender de
terceros para que se realicen todas las obras no se puede asegurar que se

cumplan las fechas pactadas para la finalizacion de las adecuaciones.

La Unica manera de que la obra no se retrase es que haya un control
permanente sobre los trabajadores y, en el caso de que sea necesario,

aumentar el nimero de obreros para que esta se cumpla en el tiempo pactado.

La busqueda del personal indicado que pueda cumplir con las exigentes
normas Yy politicas de servicio y atencion al cliente impuestas por Prodiabetes
pueden tomar mas tiempo y, dependiendo de la gente que se haya contratado,

la capacitacion podria ser mas corta o mas larga.
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Para conseguir un personal adecuado y en el tiempo estipulado se puede
asociar con una empresa especializada en el manejo y contratacion de
personal, para que dicha empresa, de acuerdo a los requerimientos de
Prodiabetes, sea la encargada de mandar las personas Optimas para cada

puesto.

Demora en encontrar los equipos de oficina adecuados para la empresa y que

estos sean entregados en el tiempo estipulado.

Definir bien los espacios y lugares dentro de las islas para que asi se sepa con
exactitud qué equipos se necesitan y poderlos buscar con un solo proveedor

para facilitar la negociacion y exigir tiempos exactos de entrega.

Tardanza en el cumplimiento de entrega de la materia prima e insumos
necesarios para poner en funcionamiento la empresa.

Tratar de encontrar la mayor cantidad de insumos en las casas farmacéuticas
del pais y proveedores locales para acortar los tiempos de entrega. Organizar
de mejor manera los pedidos y el manejo de inventario para que estos sean
hechos con antelaciéon y no tener problemas de retrasos en la entrega de

insumos.
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CAPITULO VIII

8 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

Se calcul6 el tamafio del mercado de acuerdo a los datos indicados por la
Organizacion Mundial de la Salud que también son mencionados por la
Federacion Ecuatoriana de Diabetes, donde se indica que la enfermedad se
presenta en al menos el 7% de la poblacion menor de 45 afios y desde esa
edad sube al 20%, a partir de los 65 afos llega al 40%. ElI INEC también indica
que entre el 6% y el 7% de la poblacion ecuatoriana padece de la enfermedad.

La demanda probable se estimd de acuerdo a la informacion otorgada por el
Ministerio de Salud Publica del Ecuador donde se indica que en el pais la
diabetes y la hipertension arterial han venido experimentando un incremento
desde el afio de 1994 hasta el 2009 de manera sostenida y con un pronunciado
crecimiento en los ultimos 3 afios.

La contratacién del personal se lo ha hecho en base a la demanda que espera
tener la empresa y a la calidad del servicio que se piensa brindar; al momento
de remunerar a los empleados de la empresa se considera todos los beneficios
que otorga la ley ecuatoriana, como el seguro social, decimotercero y
decimocuarto sueldos, etc.

De la investigacién de mercado realizada se establecioé que el habito de compra
por parte de los consumidores seria de una vez cada 2 semanas 0 una visita
mensual, lo que permite a la empresa tener una idea del manejo de inventario
dentro de los locales y en la bodega.

Por motivos de precios, facilidad de adquisicion, transporte y tiempos se ha
decidido adquirir la mayoria de insumos a las casas farmacéuticas del pais, los
gue todavia no sean producidos o importados por las casas farmacéuticas
seran importados en un principio directamente desde Chile donde se encuentra

un distribuidor de insumos especializados para diabéticos.
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Se consideré que el alquiler de las islas permanece fijo durante un periodo de 5

anos, evitando asi el incremento anual del arriendo de las mismas.

8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

8.2.1 Ingreso de nuevos competidores al mercado.

Al ser un mercado que todavia no se encuentra atendido pero que es atractivo
para la inversiébn en nuevas empresas por el alto nimero de pacientes y los

grandes porcentajes de aumento de diabéticos en pocos afios.

Plan de contingencia: para evitar la disminucién de participacion en el
mercado, se brindara una excelente atencién al cliente que diferenciara a
Prodiabetes, ademas se conformardn alianzas estratégicas con las casas
farmacéuticas locales y extranjeras para ser distribuidores unicos y exclusivos
de ciertos productos para la diabetes, teniendo asi en los locales productos que

no se podran encontrar en ningun otro lugar del pais.

8.2.2 Faltade interés y conocimiento sobre los riesgos de la enfermedad.

Dentro del pais, muchos desconocen lo riesgoso de la diabetes y las
consecuencias que trae esta si es que no se lleva un control adecuado sobre la

enfermedad, esto podria afectar en cierto grado a la ventas en un principio.

Plan de contingencia: iniciar una campaifa de concienciacion sobre los graves
e incluso mortales efectos de la diabetes y su falta de control, dictar
conferencias de qué hacer y como prevenir los diversos problemas como la
ceguera, la amputacion, etc. Hacer alianzas con el gobierno para emprender
esta campafa ya que muchos de los pacientes diabéticos son de escasos

recursos y no tienen conocimiento sobre la diabetes.



85

8.2.3 Crecimiento menor al esperado en los primeros meses.

Es posible que en los primeros meses de apertura de la empresa no se vean
los resultados esperados en cuanto a los niveles de venta, afectando asi a la

planificacion de ingresos anuales y mensuales.

Plan de Contingencia: los gastos se dan desde el primer dia de apertura de la
empresa y estos deben ser pagados; esto sera considerado dentro del capital
de trabajo previendo un crecimiento menor al esperado. Ese valor permitira
operar durante los primeros meses cubriendo todos los gastos generados y
dando margen para invertir en estrategias necesarias para el incremento de las

ventas como el aumento de publicidad o promociones.

8.2.4 Faltade inventario dentro de los locales.

El buen servicio y atencion al cliente sera uno de los pilares fundamentales
para el éxito de la empresa; la buena presentacion y el stock necesario de
todos los insumos en las islas y el local matriz serd algo que caracterizara a
Prodiabetes. No obstante, dependiendo del movimiento de las ventas esto se
puede ver afectado en un principio ya que no se sabra con exactitud el nivel de
demanda y ventas que se vaya a tener, dejando asi a las islas y local matriz sin

stock en varios productos.

Plan de Contingencia: se realizara un estudio adecuado del nivel de ventas
en los primeros meses para analizar cuanto stock necesita tener cada isla, el
local matriz y cuanto se deberia tener en la bodega. Adicionalmente se haran
alianzas y acuerdos con los proveedores y casas farmaceéuticas para que
muchos de los insumos sean entregados directamente en las islas de cada
centro comercial, evitando asi los costos de almacenamiento y ahorrando

espacio y transporte desde la bodega hacia las islas.
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CAPITULO IX

O PLAN FINANCIERO

9.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial requerida para poner en marcha la empresa es de

$67.241,90 y esta se compone de la siguiente manera.

Tabla 9-1 Inversion Inicial

Inversion Inicial

Capital de trabajo $34.018,90
Mueblesy enseres $2.881,00
Equipos de computacion $2.755,00
Gastos preoperacionales $1.387,00
Conseciones Islas S 25.000,00
Licenciay Software $1.200,00

TOTAL INVERSION $67.241,90

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

9.1.1 Capital de Trabajo

El capital de trabajo considera los recursos que necesita la empresa para poder
empezar sus operaciones y comercializar sus bienes y servicios; por lo tanto,
viene a ser el capital adicional que requiere la empresa para empezar a
funcionar, esto es financiar la produccion y comercializacion antes de percibir

ingresos.
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Desde el momento en que se adquiere inventario o se pagan sueldos se
incurre en gastos que tienen que ser cubiertos por el Capital de trabajo
mientras se obtenga ingresos por la venta del producto final. El capital de
trabajo se encarga de financiar los requerimientos del proyecto en un corto

plazo para producir un bien o servicio final.

9.1.2 Activos Tangibles e Intangibles

Los activos tangibles son aquellos que se consideran como bienes de
naturaleza material capaces de ser percibidos por los sentidos y los activos

intangibles son aquellos de naturaleza inmaterial, se detallan a continuacion:

Tabla 9-2 Activos Tangibles e Intangibles

‘ ACTIVOS TANGINBLES E INTANGIBLES

Muebles de Oficina

Escritorio Formica 1,50*1,50 4 115 460
Sillas Giratorias 4 105 420
Mueble Archivador 4 215 860
Sillas 5 43 215
Cajonera 3 gabetas 4 56 224
Sofa de Espera 1 230 230
Mesa de Centro 1 75 75
Counter de recepcion 1 249 249
Telefono 4 37 148
TOTAL 2881
| EquiposdeComputaien |
Computadoras 4 630 2520
Impresora Hp F4280 1 235 235
TOTAL 2755

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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9.1.3 Gastos preoperacionales
Los gastos preoperacionales son aquellos en los cuales la empresa debe
incurrir para la constitucion de la misma antes de comenzar las operaciones,

los mismos se detallan a continuacion:

Tabla 9-3 Gastos Pre operacionales

Gastos preoperacionales

| GastosdeConstitucién |
Tramite Legal de Constitucion de emrpesa 1100
Escritura publica 150
Notaria 15

Tasa de Registro de Marca 54

|EPI 28
Permiso de Bomberos 40
Total Gastos de Constitucion 1387

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autor
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9.2 ESTRUCTURA DE INGRESOS Y COSTOS UNITARIOS

9.2.1 Ingresos

Los productos que seran comercializados en la ciudad de Quito estaran

distribuidos en las siguientes gamas de productos:

Tabla 9-4 Precios promedio de venta

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Producto Precio Promedio Precio Promedio| Precio Promedio | Precio Promedio| Precio Promedio

Bebidas $7,76 $8,00 $8,24 $8,48 $8,74
Alimentos $4,62 $4,76 $4,90 $5,05 $5,20
Cuidado Personal $18,50 $19,06 $19,63 $20,22 $20,82
Medicina $25,20 $25,96 $26,73 $27,54 $28,36
Literatura $22,21 $22,88 $23,57 $24,27 $25,00
Articulos tecnolégicos $51,75 $53,30 $54,90 $ 56,55 $58,25
Dulces y Golosinas $4,85 $5,00 $5,15 $5,30 $5,46
Ropay Calzado $32,29 $33,25 $34,25 $35,28 $36,34

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

Al ser una empresa especializada en insumos para diabéticos, se
comercializara una gran variedad de productos, por lo que los precios indicados

en la tabla 9.2.1 son promediados en base a los precios de los productos de

cada gama.

Tabla 9-5 Unidades a la venta dividido por gamas de producto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Normal Normal Normal Normal Normal

Producto Proporcion #Unidades # Unidades # Unidades #Unidades # Unidades
Bebidas 7% 1470 1676 1910 2178 2483
Alimentos 19% 3990 4549 5185 5911 6739
Cuidado Personal 12% 2520 2873 3275 3733 4256
Medicina 29% 6090 6943 7915 9023 10286
Literatura 3% 630 718 819 933 1064
Articulos Tecnoldgicos 9% 1890 2155 2456 2800 3192
Dulces y Golosinas 13% 2730 3112 3548 4045 4611
Ropay Calzado 8% 1680 1915 2183 2489 2837
21000 23940 27292 31112 35468

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Tabla 9-6 Ingresos Anuales

INGRESOS ANUALES |

Bebidas $11.410,88 $13.528,73 $16.039,67 $19.016,63 $22.546,11
Alimentos $18.433,80 $21.855,11 $25.911,42 $30.720,58 $36.422,32
Cuidado Personal $46.620,00 $55.272,67 $65.531,28 $77.693,89 $92.113,87
Medicina $153.468,00]  $181.951,66 $215.721,89|  $255.759,87 $303.228,90
Literatura $13.995,00 $16.592,47 $19.672,03 $23.323,16 $27.651,94
Articulos Tecnolégicos $97.807,50]  $115.960,57 $137.482,85  $162.999,67 $193.252,41
Dulces y Golosinas $13.240,50 $15.697,94 $18.611,47 $22.065,76 $26.161,17
Ropa y Calzado $54.240,00 $64.306,94 $76.242,31 $90.392,89 $107.169,81

TOTAL INGRESOS $409.215,68)  $485.166,10 $575.212,93|  $681.972,45 $808.546,54

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

Los ingresos anuales se calcularon del estimado de las ventas anuales de cada

gama de producto multiplicado por el precio del mismo en un escenario normal.

9.3 ESTRUCTURA DE COSTOS Y GASTOS

9.3.1 Costo Promedio de producto

Tabla 9-7 Costo promedio por Gama

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Producto Costo Promedio | Costo Promedio | Costro Promedio| Costo Promedio | Costo Promedio

Bebidas $4,65 $4,79 $4,93 $5,08 $5,23
Alimentos $2,52 $2,60 $2,68 $2,76 $2,84
Cuidado Personal $12,88 $13,26 $13,66 $14,07 $14,49
Medicina $18,28 $18,82 $19,39 $19,97 $20,57
Literatura $16,29 $16,77 $17,28 $17,80 $18,33
Articulos tecnoldgicos $41,25 $42,49 $43,76 $45,07 $46,43
Dulces y Golosinas $2,77 $2,85 $2,93 $3,02 $3,11
Ropay Calzado $22,01 $22,67 $23,35 $24,05 $24,77

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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9.3.2 Gastos generales anuales

Los gastos generales de la empresa comprenden los sueldos administrativos,

servicios basicos, pago de arriendo, distribucidbn, amortizaciones 'y

depreciaciones las mismas que se calcularon bajo el método de linea recta

como esta estipulado en las Normas Ecuatorianas de Contabilidad (NEC).

Tabla 9-8 Gastos Administrativos

Gastos Administrativos |

Arriendo Oficinas $18.000,00 $18.720,00 $19.468,80| $20.247,55| $21.057,45
Suminitros Oficinas $600,00 $624,00 $648,96 $674,92 $701,92
Gastos Amortizables $3.017,40 $3.017,40 $3.017,40[ $3.017,40 $3.017,40,
Depreciacion Activos Fijos $1.206,43 $1.206,43 $1.206,43 $288,10 $288,10

$22.823,83 $23.567,83 $24.341,59| $24.227,97| $25.064,87

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

Tabla 9-9 Gastos de Venta

Gastos de Venta \

Publicidad $6.000,00 $6.240,00 $6.489,60( $6.749,18 $7.019,15
Alquiler Islas $14.400,00 $14.976,000 $15.575,04] $16.198,04] $16.845,96
Distribucion $500,00 $520,00 $540,80 $562,43 $584,93
$20.900,00 $21.736,00]  $22.605,44| $23.509,66] $24.450,04

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Tabla 9-10 Gastos Generales

Gastos Generales [

Luz $960,00 $998,40 $1.038,34] $1.079,87 $1.123,06
Agua $300,00 $312,00 $324,48 $337,46 $350,96
Telefono $480,00 $499,20 $519,17 $539,93 $561,53

$1.740,00 $1.809,60 $1.881,98) $1.957,26 $2.035,55|

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

9.3.3 Gastos sueldos Administrativos y Operativos

Tabla 9-11 Sueldo Personal de Ventas

Sueldo Personal Operativo

Vendedor $ 280,00 $B333 $22,00 $34,02 $2618)  S1167 B3 $394,35
Enfermera $350,00 $2917 $22,00 $42,53 $32,73)  S1458 917 $48744
Distribuidor $300,00 $25,00 $22,00 $36,49 $2805  $1250 $25,00 $420,95

$1.355,94 $930,00 $1.30,75

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

Tabla 9-12 Sueldo Personal Administrativo

Sueldo Personal Administrativo

Recepcionista $350,00 $29,17) $22,00 $42,53 $3273| 1458 $29,17 $487,44
Gerente General $1.500,00 $125,00 $22,000 518,25 $140,5)  $62,50 $125,00 $2.016,75
Contador $500,00 $41,67 $22,000  $6075 $4675)  $2083 $41,67 $686,92
Asistente Administrativa $400,00 $33,33 $22,00 $48,60 $37,40 $16,67, $33,33 $553,93

$4.009,50 $2.750,00 $3.745,04

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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El estado de resultados proyectado de la empresa, al 31 de diciembre del 2011

se detalla a continuacion, el mercado al que se dirige la empresa es el 30% del

total de pacientes diabéticos en Quito que segun datos de la OMS son los

pacientes que pueden acceder a un tratamiento o adquirir insumos para la

diabetes, para el primer afio del total de pacientes que pueden acceder al

tratamiento, se tomara el 10% del mercado.

Tabla 9-13 Estado de Resultados Proyectos

Estado de Perdidas y Ganancias Esperado

Ventas Afio $409.215,68 $485.166,10| $575.212,93| $681.972,45| $808.546,54
Costo de Ventas Ao $293.380,98 $344.487,95| $404.497,75| $474.961,25 $557.699,51
Utilidad Bruta $115.834,70 $140.678,16| $170.715,19| $207.011,20 $250.847,04
Gastos de Venta

Suledos Operativos $15.632,94 $16.258,26 $16.908,59| $17.584,93| $18.288,33
Publicidad $6.000,00 $6.240,00 $6.489,60 $6.749,18 $7.019,15
Alquiler Islas $ 14.400,00 $14.976,00 $15.575,04| $16.198,04 $16.845,96
Distribucion $500,00 $520,00 $ 540,80 $562,43 $584,93
Gastos Administrativos

Suledos Administrativos $44.940,50 $46.738,12 $48.607,64| $50.551,95 $52.574,03
Arriendo Oficina $18.000,00 $18.720,00 $19.468,80| $20.247,55 $21.057,45
Suministros Oficina $ 600,00 $624,00 $648,96 $674,92 $701,92
Gastos Generales $1.740,00 $1.809,60 $1.881,98 $1.957,26 $2.035,55
Gastos Amortizables $3.017,40 $3.017,40 $3.017,40 $3.017,40 $3.017,40
Depreciacion de Activos $1.206,43 $1.206,43 $1.206,43 $288,10 $288,10
Utilidad Operacional $9.797,42 $30.568,35 $56.369,94| $89.179,43| $128.434,21
Utilidad Antes de Participacion $9.797,42 $30.568,35| $56.369,94| $89.179,43| $128.434,21
Participacion Trabajadores $1.469,61 $4.585,25 $8.455,49| $13.376,91| $19.265,13
Utilidad Antes de Impuestos $8.327,81 $25.983,09 $47.914,45| $75.802,51 $109.169,08
Impuesto ala Renta $2.081,95 $6.495,77 $11.978,61] $18.950,63 $27.292,27
Utilidad/Perdidad Neta $6.245,86 $19.487,32 $35.935,83| $56.851,88 $81.876,81

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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9.5 BALANCE GENERAL PROYECTADO
El célculo de las cuentas para la generacion del balance general se encuentran
detallas a continuacién, donde se podra observar el detalle de los activos,

pasivos y patrimonio de la empresa.

Tabla 9-14 Balance General Des apalancado afio 0

Balance General Desapalancado

ACTIVOS CORRIENTES S 34.018,90 |PASIVOS CORRIENTES S -

Caja/Bancos S - |Proveedores por Pagar S -
IESS por Pagar S -

Cuentas por Cobrar S - |Impuestos por Pagar S -

Inventario de Productos terminados | $ 34.018,90 |15% Participacién por Pagar S -
Prestamo por pagar CP S -

ACTIVOS LARGO PLAZO S 5.636,00 |PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacién S 2.755,00 |Prestamos por Pagar LP S -

Depreciacion S - |TOTAL PASIVOS S -

Mueblesy Enseres S 2.881,00

Depreciacion S - |Capital Social S 67.241,90

ACTIVOS INTANGIBLE S 26.200,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas | $ -

Licencia y Software S 1.200,00 |Dividendos S -

Amortizacion S -

Concesion S 25.000,00

Amortizacion $ -

ACTIVOS DIFERIDOS S 1.387,00

Gastos Preoperacionales S 1.387,00 |TOTAL PATRIMONIO S 67.241,90

TOTAL ACTIVOS $ 67.241,90 [TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | $ 67.241,90

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Tabla 9-15 Balance General Des apalancado afio 1

Balance General Desapalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 62.058,26 |PASIVOS CORRIENTES $ 17.569,67

Caja/Bancos S 38.514,34 |Proveedores por Pagar S 8.652,66
IESS por Pagar S 5.365,44

Cuentas por Cobrar S 23.543,92 [Impuestos por Pagar S 2.081,95
15% Participacion por Pagar S 1.469,61
Prestamo por pagar CP

ACTIVOS LARGO PLAZO $ 4.429,57 |PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacion S 2.755,00 [Prestamos por Pagar LP

Depreciacion S (918,33) | TOTAL PASIVOS S 17.569,67

Mueblesy Enseres S 2.881,00

Depreciacion S (288,10) |Capital Social S 67.241,90

ACTIVOS INTANGIBLE $ 23.460,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas | $  6.245,86

Licencia y Software S 1.200,00 |Dividendos

Amortizacion S (240,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (2.500,00)

ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.109,60

Gastos Preoperacionales S 1.387,00

Amortizacion Acumulada S (277,40) | TOTAL PATRIMONIO S 73.487,76

TOTALACTIVOS $ 91.057,43 [TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | $ 91.057,43

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Tabla 9-16 Balance General Des apalancado afio 2

Balance General Desapalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 95.119,43 |PASIVOS CORRIENTES S 26.919,68

Caja/Bancos S 67.205,76 |Proveedores por Pagar S 10.258,60
IESS por Pagar $ 5.580,06

Cuentas por Cobrar S 27.913,67 [Impuestos por Pagar S  6.495,77
15% Participacion por Pagar S 4.585,25
Prestamo por pagar CP

ACTIVOS LARGO PLAZO $ 3.223,13 [PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacién S 2.755,00 [Prestamos por Pagar LP S -

Depreciacién S (1.836,67)|TOTAL PASIVOS S 26.919,68

Mueblesy Enseres S 2.881,00

Depreciacion S (576,20) |Capital Social S 67.241,90

ACTIVOS INTANGIBLE $ 20.720,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas | $ 25.733,18

Licencia y Software S 1.200,00 |Dividendos

Amortizacion S (480,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (5.000,00)

ACTIVOS DIFERIDOS S 832,20

Gastos Preoperacionales S 1.387,00

Amortizacion Acumulada S (554,80) |TOTAL PATRIMONIO S 92.975,08

TOTAL ACTIVOS $ 119.894,76 [TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | $ 119.894,76

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Tabla 9-17 Balance General Des apalancado afio 3

Balance General Desapalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 146.759,37 |PASIVOS CORRIENTES $ 38.399,96

Caja/Bancos S 113.664,93 [Proveedores por Pagar S 12.162,60
IESS por Pagar $ 5.803,26

Cuentas por Cobrar S 33.094,44 [Impuestos por Pagar S 11.978,61
15% Participacion por Pagar $ 845549
Prestamo por pagar CP

ACTIVOS LARGO PLAZO $ 2.016,70 |PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacion S 2.755,00 [Prestamos por Pagar LP

Depreciacion S (2.755,00) [TOTAL PASIVOS S 38.399,96

Mueblesy Enseres S 2.881,00

Depreciacion S (864,30) |Capital Social S 67.241,90

ACTIVOS INTANGIBLE $ 17.980,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas | $ 61.669,01

Licencia y Software S 1.200,00 |Dividendos

Amortizacion S (720,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (7.500,00)

ACTIVOS DIFERIDOS $ 554,80

Gastos Preoperacionales S 1.387,00

Amortizacion Acumulada S (832,20) |TOTAL PATRIMONIO S 128.910,91

TOTALACTIVOS $ 167.310,87 [TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | $ 167.310,87

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Tabla 9-18 Balance General Des apalancado afio 4

Balance General Desapalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 221.299,70 |PASIVOS CORRIENTES $ 52.782,91

Caja/Bancos S 182.062,93 [Proveedores por Pagar S 14.419,97
IESS por Pagar $ 6.035,39

Cuentas por Cobrar S 39.236,77 [Impuestos por Pagar S 18.950,63
15% Participacion por Pagar $ 13.376,91
Prestamo por pagar CP

ACTIVOS LARGO PLAZO $ 1.728,60 |PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacion Prestamos por Pagar LP S -

Depreciacion TOTAL PASIVOS $ 52.782,91

Mueblesy Enseres S 2.881,00

Depreciacion S (1.152,40)|Capital Social S 67.241,90

ACTIVOS INTANGIBLE $ 15.240,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas | $ 118.520,90

Licencia y Software S 1.200,00 |Dividendos

Amortizacion S (960,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (10.000,00)

ACTIVOS DIFERIDOS $ 277,40

Gastos Preoperacionales S 1.387,00

Amortizacion Acumulada S (1.109,60) | TOTAL PATRIMONIO S 185.762,80

TOTAL ACTIVOS

$ 238.545,70

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$ 238.545,70

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Tabla 9-19 Balance General Des apalancado afio 5

Balance General Desapalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 323.629,63 |PASIVOS CORRIENTES $ 69.930,53

Caja/Bancos S 277.110,52 |Proveedores por Pagar S 17.096,32
IESS por Pagar S 6.276,81

Cuentas por Cobrar S 46.519,12 [Impuestos por Pagar S 27.292,27
15% Participacion por Pagar S 19.265,13
Prestamo por pagar CP

ACTIVOS LARGO PLAZO $ 1.440,50 [PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacién S - |Prestamos por Pagar LP S -

Depreciacion TOTAL PASIVOS $ 69.930,53

Mueblesy Enseres S 2.881,00

Depreciacion S (1.440,50)|Capital Social S 67.241,90

ACTIVOS INTANGIBLE $ 12.500,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas | $ 200.397,71

Licencia y Software S 1.200,00 |Dividendos

Amortizacion S (1.200,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (12.500,00)

ACTIVOS DIFERIDOS S -

Gastos Preoperacionales S 1.387,00

Amortizacion Acumulada S (1.387,00)|TOTAL PATRIMONIO S 267.639,61

TOTAL ACTIVOS $ 337.570,13 [TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | $ 337.570,13

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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9.6 FLUJOS DE EFECTIVO

9.6.1 Desapalancado

Tabla 9-20 Flujo de caja normal

FLUJO DE CAJA NORMAL

INGRESOS

Ventas $ 409.215,68 | $ 485.166,10 | § 575.212,93 | $ 681.972,45 | S 808.546,54
TOTAL INGRESOS $ 409.215,68 | $ 485.166,10 | $ 575.212,93 | $ 681.972,45 | $ 808.546,54
EGRESOS

Costos de Venta $293.380,98 | $ 344.487,95 | § 404.497,75 | S 474.961,25 | $ 557.699,51
Gastos Generales $101.813,44 | $ 105.885,98 | $ 110.121,42 | § 114.526,27 | $ 119.107,32
Depreciaciones S 120643 (S 120643|S 120643|S  288,10|S 288,10
Amortizaciones $ 301740($ 301740|S 3.01740|$ 3.01740|S 3.017,40
TOTAL EGRESOS $399.418,25 | $ 454.597,76 | $ 518.843,00 | § 592.793,03 | $ 680.112,33
UTILIDAD OPERATIVA $ 979742 | $ 30.568,35| S 56.369,94 | S 89.179,43 | $ 128.434,21
15% Trabajadores S 146961 (S 458,255 845549 (S 1337691 |S 19.26513
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS §S 832781|$ 25983095 47.91445|$ 75.802,51 | S 109.169,08
25% Impuesto ala Renta § 208L95[$ 6495775 1197861 (S 18.950,63 | S 27.292,27
UTILIDAD NETA $ 624586 (% 19.487,32|S 3593583 | $ 56.851,88 | $ 81.876,81
INVERSION INICIAL S 67.241,90

+/- Variacion Cuentas por Cobrar $(23.543,92) S (4.369,75)| S (5.180,78)| S (6.142,33)| § (7.282,34)
+/- Variacion Cuentas por Pagar $ 17.569,67 | S 9.350,01|$ 11.480,27 | S 14.382,95 S 17.147,62
Depreciaciones S 120643 (S 120643|S 120643|S  288,10|S 288,10
Amortizaciones $ 301740($ 301740|S 3.01740|$ 3.01740|S 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA $ 449544 |$ 28.691,42 | $ 46.459,17 | S 68.398,00 | $ 95.047,59
FLUJO NETO DE CAJAINICIAL $ 3401890 | $ 38.514,34| S 67.20576 | S 113.664,93 | $ 182.062,93
FLUJO NETO DE CAJA FINAL $ (67.241,90)| $ 38.514,34 | $ 67.205,76 | S 113.664,93 | $ 182.062,93 | § 277.110,52
Tasa de Decuento (CAPM) 13,73%

VAN (Valor Actual Neto) S 81.308,99

TIR 19,08%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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9.6.2 Apalancado

Tabla 9-21 Flujo de caja normal apalancado

FLUJO DE CAJA APALANCADO NORMAL

INGRESOS

Ventas S 409.215,68 | $ 485.166,10 | S 575.212,93 | $ 681.972,45 | S 808.546,54
TOTAL INGRESOS S 409.215,68 | $ 485.166,10 | S 575.212,93 | $ 681.972,45 | $ 808.546,54
EGRESOS

Costos de Venta S 293.380,98 | S 344.487,95 | S 404.497,75 | $ 474.961,25 | $ 557.699,51
Gastos Generales S 101.813,44 | $ 105.885,98 | S 110.121,42 | $ 114.526,27 | $ 119.107,32
Depreciaciones S 120643 |S 120643 S 120643 (S 288,10 | $ 288,10
Amortizaciones S 3.017,40|S 3.01740 S 3.01740|$ 3.01740|S 3.017,40
TOTAL EGRESOS S 399.418,25 | $ 454.597,76 | S 518.843,00 | $ 592.793,03 | $ 680.112,33
UTILIDAD OPERATIVA S 9.797,42 | $ 30.568,35 | $ 56.369,94 | $ 89.179,43 | $ 128.434,21
15% Trabajadores S 1.469,61 | S 4.58525|S 845549 $ 13.37691 | $ 19.265,13
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 8.327,81| S 25983,09 | S 47.914,45|S 75.802,51 [ $ 109.169,08
25% Impuesto a la Renta S 2.081,95 | S 6.495,77 | S 11.978,61 | S 18.950,63 [ $ 27.292,27
UTILIDAD NETA S 6.245,86 | $ 19.487,32 | $ 35.93583 | $ 56.851,88 | $ 81.876,81
+/- Variaciéon Cuentas por Cobrar S (23.543,92)[ S (4.369,75)| S (5.180,78)| S (6.142,33)| S (7.282,34)
+/- Variacion Cuentas por Pagar S 17.569,67 [ $ 9.350,01 | $ 11.480,27 | $ 14.382,95| S 17.147,62
Depreciaciones S 120643 | S 120643 |S 120643 (S 288,10 | $ 288,10
Amortizaciones S 301740 | S 3.01740(S 3.01740|$ 3.01740|$ 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA S 4.495,44 | $ 28.691,42 | $ 46.459,17 | $ 68.398,00 | $ 95.047,59
FLUJO DE INVERSION:

INVERSION INICIAL S (67.241,90)

FLUJO NETO DE INVERSION S (67.241,90)

FLUJO DE FINANCIAMIENTO:

Credito Recibido Banco S 26.896,76

Intereses de Capital S (2531,34)| S (2.068,66)| S (1.556,77)| $ (990,44)| $ (363,87)
Pago de Capital S (435023)] & (4.81291)]$ (5.32480)$ (5.891,13)[ $ (6.517,70)
Pago Accionistas

Ahorro Impuestos y participacion $917,61 ($128,43)[ ($1.227,43)] (52.382,71)
FLUJO FINANCIAMIENTO $ 268976 | 5 (6.881,57)| § (5.963,96)| $ (7.009,99)[ $ (8.109,00) 5 (9.264,28)
FLUJO NETO DE CAJA S (40.345,14)[ §  (2.386,12)| S 22.727,46 | $ 39.449,17 | S 60.289,00 | $ 85.783,31
FLUJO NETO DE CAJA INICIAL S 3401890 | S 31.632,78|S 54.360,24 | S 93.809,41 | $ 154.098,42
FLUJO NETO DE CAJA FINAL $ 31.632,78 [ $ 54.360,24 | $ 93.809,41 | $ 154.098,42 | $ 239.881,72
Tasa de Decuento (CAPM Apalancada) 10,86%

VAN (Valor Actual Neto) S 96.089,81

TIR 24%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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9.7 INDICES FINANCIEROS
9.7.1 Liquidez
Para medir la capacidad de la empresa para hacer frente a sus obligaciones a
corto plazo, se calcularon los indices mas utilizados a continuacion:

Razén Corriente

Grafico 9-1 Razdén corriente

Razoén Corriente
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ano 4 Afio 5

3,53 3,53 3,82 4,19 4,63
5,00
/
4,00 e
3,00
2,00
e Seriesl
1,00
0,00
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo5 |
Razén Corriente |

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

La razon corriente indica hasta qué punto la empresa puede, con sus activos
corrientes, cumplir con sus obligaciones a corto plazo. Como se puede
observar, la empresa, por cada doélar de deuda, tendra 3.53 doélares con qué

cubrir sus obligaciones.
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9.7.2 Rentabilidad

La rentabilidad de la empresa se la puede medir en algunos puntos del estado
de resultados para, de esta manera, conocer la utilizacion de los fondos. De la
misma forma, se mide la habilidad del negocio para lograr saldos positivos de
utilidad operacional para cubrir principalmente los gastos financieros generados
por la necesidad de financiamiento y la carga fiscal, alcanzando saldos

positivos de utilidad neta

Gréafico 9-2 ROA

ROA
Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5

0,11 0,25 0,34 0,37 0,38

0,40

0,35

0,30

0,25

0,20 ~

0,15 7

0,10
0,05
0,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

El indice de rentabilidad financiera (ROA) mide el retorno que genera el
negocio frente a los recursos economicos que demanda, representados por el
activo total, independientemente de como ha sido financiado dicho activo.
Como se puede observar la empresa tiene un 11% en el primer afio de
rendimiento sobre los activos, el porcentaje del ROA va aumentando durante

los 5 afos.
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Gréafico 9-3 ROE

ROE
Aho 1 Ao 2 Ao 3 Aho 4 Aho 5
0,08 0,21 0,28 0,31 0,31

0,40
0,30
026 /
0,10 ,/
0,00

Afo 1l ‘ Afio 2 Afo3 ‘ Afo4 ‘ Afo5 ‘

ROE ‘

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

El ROE mide el rendimiento sobre la inversién, proveniente de las utilidades

netas como porcentaje del patrimonio, el mismo comparado con los bonos del

tesoro americano nos proporciona un rendimiento superior, esto nos asegura

buenos réditos para el accionista o propietario de la empresa. Los accionistas

tienen un rendimiento sobre sus activos en el primer afio del 8% y aumenta

considerablemente a partir del segundo afo, lo cual tiene relacién con el

aumento de ventas por el crecimiento en el nimero de pacientes diabéticos en

el pais.
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9.7.3 Desempefio
Gréfico 9-4 Rotacion Cuentas por cobrar

Rotacion CXC
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

6,08 6,08 6,08 6,08 6,08
6,09
6,08
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 ARfo 5
Rotacion CXC

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

9.7.4 Actividad

Grafico 9-5 Rotacion Activo Total

Rotacién Activo Total
Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 AfRo 5

4,49 4,05 3,44 2,86 2,40

5,00
4,00 —
3,00 \
2,00 —
1,00
0,00

Afo 1l Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo5 ‘

Rotacién Activo Total ‘

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Indica que por cada ddlar de activos totales que la empresa tiene, se factura en
ventas $4,49 en el primer afio y para los siguientes afios va disminuyendo.

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio es la cantidad minima que se requiere vender para cubrir
tanto los costos fijos como los variables. A continuacion se detalla el punto de

equilibrio en unidades vendidas asi como en ddlares, para cada periodo

Tabla 9-22 Punto de equilibrio

Ano 1 4200\

S 49.384,96 | S 106.037,27 | $ 35.440,65 [ §  141.477,93 | $ (92.092,97) 2424
S 152.617,24 | $ 106.037,27 | S 109.797,64 | $ 215.834,91 | $ (63.217,67) 6624
S 232.557,37 | $ 106.037,27 | $  167.078,71 | $ 273.115,98 | $ (40.558,61) 10824
S 379.533,81 | $ 106.037,27 [ $§  273.505,36 | S 379.542,63 | $ (8,83) 15024
S 374.603,78 | $ 106.037,27 | $ 268.566,50 | S 374.603,78 | $ = 19224
S 487.667,49 | $ 106.037,27 | $  350.131,10 [ $ 456.168,37 | $ 31.499,12 23424
S 599.654,34 | S 106.037,27 | S 430.906,22 | S 536.943,50 | $ 62.710,84 27624
S 655.480,33 | $ 106.037,27 | S  470.508,76 | S 576.546,03 | S 78.934,30 31824
S 677.969,03 | S 106.037,27 | S  485.671,09 | S 591.708,36 | S 86.260,67 36024
S 757.013,17 | $ 106.037,27 | S  542.295,29 | $ 648.332,56 | $ 108.680,61 40224

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

Para que la empresa no tenga perdidas ni ganancias, tiene que vender 19224

unidades, donde se ubica su punto de equilibrio.
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Grafico 9-6 Punto de equilibrio
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Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

9.9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para el andlisis de sensibilidad, se tomé como variable al precio, bajo el
supuesto de que pueda existir un aumento o disminucién del mismo en un 5%.
Se observé que, a pesar de que haya esta variacién en el precio, tanto cuando

sube o baja en el mismo porcentaje, se obtendra un VAN y una TIR positivas.

Tabla 9-23 Sensibilidad al precio
SENSIBILIDAD AL PRECIO 5%

Disminuye S 15.483,89 9%
Normal S 81.308,99 19,08%
Aumenta S 143.735,30 27%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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Grafico 9-7 Sensibilidad al precio
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autor
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CAPITULO X

10 CAPITULO X - PROPUESTA DEL NEGOCIO

10.1FINANCIAMIENTO DESEADO
Para la creacion del proyecto, se requiere una inversion total de $67.241,90
dolares, de los cuales se financiara el 60% con capital aportado por los

accionistas y el 40% restante sera con deuda.

Tabla 10-1 Financiamiento de la deuda

Financiamiento de la Deuda

Deuda 40%| S 26.896,76
Accionistas 60%| S 40.345,14
Total 100%| S 67.241,90

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

10.1.1 Condiciones de la deuda

Con respecto a la deuda, se pedird un crédito a la Corporacion Financiera
Nacional, mediante el plan para Emprendedores los cuales tienen un beneficio
de un punto menos en la tasa de interés, el crédito sera a 5 afios con pagos

mensuales a una tasa de interés del 10,15%.
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Tabla 10-2 Condiciones de la deuda?

Monto de Credito S 26.896,76
Tasa de Interes™ 0,85%
Periodos S 60,00
Cuota Mensual S 573,46

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

? La tasa de interés se calcul6 dividiendo la tasa de interés activa dividida para 12 meses.
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Tabla 10-3 Tabla de Amortizacién

Tabla de Amortizaciéon

1 $ 345,96 $ 227,50 $573,46| S 26.550,80

2 $348,89| S 224,58 $573,46| S  26.201,91

3 $351,84| $ 221,62 $573,46| S 25.850,07

4 $354,82( S 218,65 $573,46| S 25.495,25

5 $357,82| $ 215,65 $573,46| S 25.137,44

6 $360,84| S 212,62 $573,46| S 24.776,60

7 $363,90( $ 209,57 $573,46| S 24.412,70

8 $366,97| S 206,49 $573,46| S  24.045,73

9 $ 370,08 $ 203,39 $573,46| S 23.675,65
10 $373,21| S 200,26 $573,46| S 23.302,44
11 $376,36| S 197,10 $573,46| S 22.926,08
12 $379,55( S 193,92 $573,46| S 22.546,53
13 $382,76| $ 190,71 $573,46| S  22.163,77
14 $ 386,00[ S 187,47 $573,46| S 21.777,78
15 $389,26| $ 184,20 $573,46( S 21.388,52
16 $392,55( S 180,91 $573,46| S  20.995,97
17 $395,87| $ 177,59 $573,46| S 20.600,09
18 $399,22( S 174,24 $573,46| S 20.200,87
19 $402,60[ $ 170,87 $573,46| S 19.798,27
20 $ 406,00 S 167,46 $573,46| S 19.392,27
21 $409,44| S 164,03 $573,46| S 18.982,83
22 $412,90| S 160,56 $573,46| S 18.569,93
23 $416,39| $ 157,07 $573,46| S 18.153,54
24 $419,92| S 153,55 $573,46| S 17.733,62
25 $423,47| $ 150,00 $573,46| $ 17.310,16
26 $427,05( S 146,42 $573,46| S 16.883,11
27 $430,66| S 142,80 $573,46| S 16.452,45
28 $434,30[ S 139,16 $573,46| S 16.018,14
29 $437,98| $ 135,49 $573,46| $ 15.580,17
30 $441,68| S 131,78 $573,46| S 15.138,48
31 $445,42| $ 128,05 $573,46| S 14.693,07
32 $449,18| S 124,28 $573,46| S 14.243,88
33 $452,98 $ 120,48 $573,46[ S 13.790,90
34 $456,82| S 116,65 $573,46| S 13.334,08
35 $ 460,68 S 112,78 $573,46| S 12.873,40
36 $464,58| S 108,89 $573,46| S 12.408,83
37 $468,51| $ 104,96 $573,46[ $ 11.940,32
38 $472,47| S 101,00 $573,46| S 11.467,85
39 $476,46| S 97,00 $573,46[ $ 10.991,39
40 $480,50| S 92,97 $573,46| S 10.510,89
41 $484,56| $ 88,90 $573,46[ $ 10.026,33
42 $488,66| S 84,81 $573,46| S 9.537,67
43 $492,79| $ 80,67 $573,46( $ 9.044,88
44 $496,96| S 76,50 $573,46| S 8.547,92
45 $501,16[ $ 72,30 $573,46( $ 8.046,76
46 $ 505,40 $ 68,06 $573,46[ S 7.541,36
47 $ 509,68 S 63,79 $573,46( $ 7.031,68
48 $513,99| $ 59,48 $573,46[ S 6.517,70
49 $518,33| $ 55,13 $573,46( $ 5.999,36
50 $522,72| $ 50,74 $573,46[ S 5.476,64
51 $527,14| $ 46,32 $573,46( $ 4.949,50
52 $531,60[ S 41,86 $573,46[ S 4.417,90
53 $ 536,10 $ 37,37 $573,46( $ 3.881,81
54 $ 540,63 S 32,83 $573,46( S 3.341,18
55 $545,20( $ 28,26 $573,46( $ 2.795,97
56 $549,81| $ 23,65 $573,46( S 2.246,16
57 $554,47| $ 19,00 $573,46( $ 1.691,69
58 $559,15| $ 14,31 $573,46[ S 1.132,54
59 $563,88| $ 9,58 $573,46| $ 568,65

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor
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10.1.3 Resumen de estados de Flujo

Tabla 10-4 Resumen de estado de Flujo

Desapalancado Apalancado

Escenario

S 81.308,99 19,08%| S 96.089,81
S 103.579,08 22,02%| S 120.229,19 28%
S 59.038,90 15,97%| S 71.950,43 20%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autor

Como se puede observar en el resumen, se obtendrd un VAN y una TIR mas
altos cuando se trabaje con capital ajeno, es decir con deuda, sin importar en

gué escenario sea, sera mejor para el proyecto trabajar con apalancamiento.
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CAPITULO XI

11 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1CONCLUSIONES

e En el Ecuador, aproximadamente el 6% de la poblacion padece de
diabetes; es la primera causa de muerte en las mujeres y también se
encuentra entre las primeras en los hombres. A pesar de esto, es una
enfermedad que todavia no cuenta con el apoyo e importancia que se
merece por parte del Estado.

e Mediante la investigacion realizada se observo que las personas que
padecen de diabetes en su gran mayoria no conocen ningun lugar en la
ciudad que ofrezca productos y atencion especializada para diabéticos,
confirmando asi la oferta dispersa y deficiente que actualmente existe.

e Apenas a finales del afio 2011, el Estado empez6 a preocuparse mas
por los pacientes diabéticos; de esta manera se crea el proyecto de “Mi
Farmacia”, el mismo que ayudara a que los pacientes de escasos
recursos puedan acceder a medicinas e insumos especializados, es una
gran oportunidad para Prodiabetes aliarse al Estado para poder atender
a una mayor cantidad de personas con diabetes.

e De la informacion que se obtuvo de las encuestas, se reflejo que
aproximadamente el 30% de los encuestados gastan entre $100 y $125
dolares mensuales para tratar su enfermedad. El 43% de los
encuestados acudirian a los locales de Prodiabetes 1 vez al mes.

e Después de realizar un andlisis FODA, se encontraron factores que
podrian afectar de manera positiva 0 negativa a la empresa, en base a
esto se desarrollaron estrategias que ayuden a prevenir y a superar los
factores negativos o, a su vez, fortalecer los positivos.

e Del andlisis financiero realizado, se pudo observar que la

implementacion del negocio es factible, considerando un escenario
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normal apalancado donde se obtuvo una TIR de 24%, en otros

escenarios también se obtuvieron resultados positivos.

11.2RECOMENDACIONES

Ampliar la idea a otras ciudades, sobre todo a las mas grandes e
importantes del pais; de esta manera se lograria captar mayor clientela y
al mismo tiempo ayudar al cuidado del diabético ecuatoriano.

Hacer convenios a corto y largo plazo con profesionales especializados
en la enfermedad, con el Estado y con proveedores nacionales e
internacionales para poder abarcar gran parte del mercado,
abasteciéndolo de los insumos de mejor calidad.

Tanto el Estado como empresas publicas y privadas han descuidado a
las personas que padecen de diabetes, existen pocos estudios y datos
sobre la enfermedad en el pais, por lo que se recomienda establecer
contacto con instituciones educativas y el propio Estado para juntos
poder empezar a hacer estudios dentro del pais, viéndose beneficiados

la empresa, profesionales y pacientes diabéticos.
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ANEXO 1 TABLA DE DEPRESIACION

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA ‘ Depreciacion |

Muebles de Oficina

Escritorio Formica 1,50%1,50 4 $115,00 $460,00 10 $46,00]  $230,00
Sillas Giratorias 4 $105,00 $420,00 10 $42,000  $210,00
Mueble Archivador 4 $215,00 $860,00 10 586,00  $430,00
Sillas 5 $43,00 $215,00 10 $21,50]  $107,50
Cajonera 3 gabetas 4 $56,00 $224,00 10 $2240(  $112,00
Sofade Espera 1 $230,00 $230,00 10 $23,00  $115,00
Mesa de Centro 1 $75,00 $75,00 10 $750  $37.50
Counter de recepcion 1 $249,00 $249,00 10 $2490]  $12450
Telefono 4 $37,00 $148,00 10 $14,80 $74,00
Computadoras 4 $630,00 $2.520,00 3 $840,00 50,00
Impresora Hp F4280 1 $235,00 $235,00 3 $78,33 50,00

$1.206,43 $1.440,50
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FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

INGRESOS

Ventas $433.768,62 | $ 514.276,07 | §  609.725,71 | § 722.890,80 | $ 857.059,33
TOTAL INGRESOS $ 433.768,62 | $ 514.276,07 | §  609.725,71 | $ 722.890,80 | $ 857.059,33
EGRESOS

Costos de Venta $310.983,84 | $ 365.157,22 | §  428.767,61 | § 503.458,93 | $ 591.161,48
Gastos Generales $101.813,44 | $ 105.88598 | §  110.121,42 | § 114.526,27 | $ 119.107,32
Depreciaciones S 120643|S 120643|S  120643|S 28810|$ 288,10
Amortizaciones S 3017405 3.01740|$ 301740 (S 3.01740|5 3.017,40
TOTALEGRESOS $ 417.021,11 | $ 475.267,03 | §  543.112,86 | $ 621.290,70 | $ 713.574,30
UTILIDAD OPERATIVA S 1674750 |$ 39.009,04 | S  66.612,85 | $ 101.600,10 | $ 143.485,03
15% Trabajadores S 2512135 5851369 9.991,93 | § 15.240,01 | S 21.522,76
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 14235389 33.15768 | S 56.62092 | S 86.360,08 | S 121.962,28
25% Impuesto a la Renta S 355884 (S 828942($ 1415523 (S 21.590,02 [ S 30.490,57
UTILIDAD NETA $ 1067653 | § 24.868,26 | S  42.465,69 | S 64.770,06 | $ 91.471,71
INVERSION INICIAL S 67.241,90

+/- Variacién Cuentas por Cobrar $ (23.543,92)| § (4369,75)[ S  (5.180,78)| S (6.142,33)| S (7.282,34)
+/- Variacion Cuentas por Pagar S 17569,67 S 935001 |S 1148027 | § 1438295 |S 17.147,62
Depreciaciones S 120643|$ 120643 1206435 283105 28810
Amortizaciones S 3017405 3.01740|$ 301740 (S 3.01740|5 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA $ 892612 |$ 3407236 |5 5298902 (S 76.316,18 | $ 104.642,49
FLUJO NETO DE CAJA INICIAL S 3401890 | S 4294502 |S  77.017,38 | § 130.006,40 | S 206.322,58
FLUJO NETO DE CAJA FINAL $ (67.241,90)| $ 42.945,02 | $ 77.017,38 [  130.006,40 | $ 206.322,58 | $ 310.965,07
Tasa de Decuento (CAPM) 13,73%

VAN (Valor Actual Neto) S 103.579,08

TIR 22,02%
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FLUJO DE CAJA PESIMISTA

INGRESOS

Ventas $ 384.662,73 | S 456.056,14 | S 540.700,16 | S 641.054,11 | $ 760.033,75
TOTAL INGRESOS $ 384.662,73 | $ 456.056,14 | $ 540.700,16 | $ 641.054,11 | $ 760.033,75
EGRESOS

Costos de Venta $ 275.778,12 | § 323.818,67 | S 380.227,88 | 5 446.463,58 | § 524.237,53
Gastos Generales $101.813,44 | § 105.885,98 | § 110.121,42 | § 114.526,27 | $ 119.107,32
Depreciaciones S 120643(S 120643|S 120643|S 28810|S 288,10
Amortizaciones $ 3017405 3.01740|$ 301740|S 3.01740(S 3.017,40
TOTAL EGRESOS $ 381.815,39 | $ 433.928,48 | $ 494.573,13 | $ 564.295,35 | $ 646.650,36
UTILIDAD OPERATIVA S 284734 (S 2212766 |S 46.127,02|S 76.758,75 | S 113.383,39
15% Trabajadores $ 4710(S 331915|$ 6919,05|S 1151381 |$ 17.007,51
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 242024 |5 18.808,51|S 39.20797 | S 65.244,9 | S 96.375,88
25% Impuesto ala Renta S 605065 4702,13[$ 9.801,99 (S 16.311,24 [ § 24.093,97
UTILIDAD NETA $ 181518 |S 14.10638 | S 29.40598 | $ 48.933,71 | $ 72.281,91
INVERSION INICIAL S 67.241,90

+/- Variacion Cuentas por Cobrar $(23.543,92)| § (4.369,75)| § (5.180,78)| S (6.142,33)[ S (7.282,34)
+/- Variacion Cuentas por Pagar $ 1756967 | S 935001 |S 11.480,27 | S 14.382,95 | § 17.147,62
Depreciaciones $ 1206435 120643|S 1206435 28810(S 283,10
Amortizaciones $ 3017405 3.01740|$ 301740|S 3.01740($ 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA $ 64,77 | $ 2331048 | S 39.92931|S 60.479,82 | § 85.452,69
FLUJO NETO DE CAJA INICIAL $ 3401890 | $ 34.083,67 |S 57.394,14 | $ 97.323,45 | § 157.803,28
FLUJO NETO DE CAJA FINAL $ (67.241,90)| $ 34.083,67 | $ 57.394,14 | $ 97.323,45 | § 157.803,28 | $ 243.255,97
Tasa de Decuento (CAPM) 13,73%

VAN (Valor Actual Neto) S 59.038,90

TIR 15,97%
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ANEXO 4 CAPM DESAPALANCADO

Calculo del Costo Promedio Ponderado (CAPM)

Tasa Libre de Riesgo Rf 4,61% |http://www.portfoliopersonal.com/Tasa Interes/hTB TIR.asp
Beta B 0,93 |Betades-apalancada de la industria a junio del 2010. http://pages.ster.nyu.edu/~adamodar/
Prima del Mercado Rm 6,03% |MVYERS, BREALEY, "Principios de Finanzas corporativas" 7ma edicion, Mc Graw Hill, pag 108.
Riesgo Pais Rp 7,80% |28/04/2011; Banco Central del Ecuador

Re 13,73%
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ANEXO 5 CAPM APALANCADO

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO (CAPM)

Costo de la Deuda (Tasa Activa) Rd 10,15%|Tasa de interés de la deuda (BCE), Banco Central del Ecuador
SRI: segun ley de régimen tributario interno, codigo laboral.
Tasa Impositiva (Impuesto ala Renta) |Tc 35,40%|IR 24% (FY 2011) y PL 15%
Pasivo Proporcion D/V 40%|Proporcion Pasivo
Patrimonio Proporcion E/V 60%|Proporcion Activo
Costo de Capital Re 13,73%|Costo de Capital
CPPC 10,86%
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FLUJO DE CAJA APALANCADO OPTIMISTA

INGRESOS

Ventas S 433.768,62 | S 514.276,07 | S 609.725,71 | S 722.890,80 | $ 857.059,33
TOTAL INGRESOS S 433.768,62 | S 514.276,07 | S 609.725,71 | S 722.890,80 | S 857.059,33
EGRESOS

Costos de Venta $ 310.983,84 | $ 365.157,22 | $ 428.767,61 | S 503.458,93 | S 591.161,48
Gastos Generales S 101.813,44 | S 105.885,98 | S 110.121,42 | S 114.526,27 | $ 119.107,32
Depreciaciones S 120643 |S$S 120643|S 1.20643 (S 288,10 | $ 288,10
Amortizaciones S 3.01740(S 3.01740|S 3.01740|S 3.017,40|S 3.017,40
TOTAL EGRESOS $ 417.021,11 | $ 475.267,03 | $ 543.112,86 | S 621.290,70 | $ 713.574,30
UTILIDAD OPERATIVA $ 16.747,50 [ $ 39.009,04 | S 66.612,85 | $ 101.600,10 | $ 143.485,03
15% Trabajadores S 251213 (S 585136 (S 999193 |S 1524001 | S 21.522,76
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 14.23538 | $ 33.157,68 | S 56.620,92 | S 86.360,08 | $ 121.962,28
25% Impuesto a la Renta S 355884 (S 828942 (S 14.15523 | S 21.590,02 | S 30.490,57
UTILIDAD NETA $ 10.676,53 | $ 24.868,26 | $ 42.465,69 | $ 64.770,06 | $ 91.471,71
+/- Variacion Cuentas por Cobrar S (23.543,92)| $ (4.369,75)| S (5.180,78)| S (6.142,33)[ S (7.282,34)
+/- Variacién Cuentas por Pagar S 17.569,67 | S 9.350,01 | S 11.480,27 | S 14.382,95| S 17.147,62
Depreciaciones S 120643 (S 120643 S 1.20643]|S 288,10 | S 288,10
Amortizaciones S 3.01740(S 3.01740|S 3.01740|S 3.017,40|S 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA S 892612 (S 34.072,36 | $ 52.989,02 | $ 76.316,18 | $ 104.642,49
FLUJO DE INVERSION:

INVERSION INICIAL $ (67.241,90)

FLUJO NETO DE INVERSION S (67.241,90)

FLUJO DE FINANCIAMIENTO:

Credito Recibido Banco S 26.896,76

Intereses de Capital $ (2.531,34)| ¢ (2.068,66)| $ (1.556,77)| ¢  (990,44)| § (363,87
Pago de Capital (4350,23) $ (4.812,91)[ § (5.324,80)] ¢ (5.891,13)| $ (6.517,70)
Pago Accionistas

Ahorro Impuestos y participacién $917,61 ($128,43)| ($1.227,43)[ ($2.382,71)
FLUJO FINANCIAMIENTO S 26.896,76 | S (6.881,57)| S (5.963,96)[ S (7.009,99)| S (8.109,00)| $ (9.264,28)
FLUJO NETO DE CAJA S (40.345,14)| S 2.044,56 | S 28.108,40 | $ 45.979,03 [ S 68.207,18 | S 95.378,21
FLUJO NETO DE CAJA INICIAL S 34.018,90 | $ 36.063,46 | S 64.171,85 | S 110.150,88 | S 178.358,07
FLUJO NETO DE CAJA FINAL S 36.063,46 | S 64.171,85 | $ 110.150,88 | $ 178.358,07 | $ 273.736,27
Tasa de Decuento (CAPM Apalancada) 10,86%

VAN (Valor Actual Neto) $ 120.229,19

TIR 28%
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FLUJO DE CAJA APALANCADO PESIMISTA

INGRESOS

Ventas S 384.662,73 | S 456.056,14 | $ 540.700,16 | $ 641.054,11 | S 760.033,75
TOTAL INGRESOS S 384.662,73 | $ 456.056,14 | $ 540.700,16 | $ 641.054,11 | $ 760.033,75
EGRESOS

Costos de Venta $ 275.778,12 | $ 323.818,67 | $ 380.227,88 | S 446.463,58 | $ 524.237,53
Gastos Generales $ 101.813,44 | $ 105.885,98 | $ 110.121,42 | $ 114.526,27 | $ 119.107,32
Depreciaciones S 120643 |S 120643 |S 120643 |S$ 288,10 | $ 288,10
Amortizaciones S 3.01740|S$ 3.01740|$ 3.01740|S$ 3.017,40|S 3.017,40
TOTAL EGRESOS S 381.815,39 | $ 433.928,48 | $ 494.573,13 | $ 564.295,35 | $ 646.650,36
UTILIDAD OPERATIVA $ 284734 |$ 2212766 | $ 46.127,02 | $ 76.758,75 | $ 113.383,39
15% Trabajadores S 427,10 [ S 3.319,15|$ 6.919,05| S 11.513,81 [ $ 17.007,51
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 242024 |S 18.808,51 | S 39.207,97 | $ 65.244,94 | S 96.375,88
25% Impuesto a la Renta S 60506 | S 4.702,13 S 9.801,99 [ S 16.311,24 [ $ 24.093,97
UTILIDAD NETA $ 181518 |$ 14.106,38 | $ 29.405,98 | $ 48.933,71 | $ 72.281,91
+/- Variacién Cuentas por Cobrar S (23.543,92)| $ (4.369,75)| S (5.180,78)| S (6.142,33)| S (7.282,34)
+/- Variacién Cuentas por Pagar S 17.569,67 | S 9.350,01 | $ 11.480,27 | $ 14.382,95 | S 17.147,62
Depreciaciones S 120643 |S 120643 |S$ 1.20643|S 288,10 | $ 288,10
Amortizaciones S 3.01740|S 3.017,40|S 3.017,40|S$ 3.017,40|S$ 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA S 64,77 | $ 23.31048 | $ 39.929,31 | $ 60.479,82 | $ 85.452,69
FLUJO DE INVERSION:

INVERSION INICIAL $ (67.241,90)

FLUJO NETO DE INVERSION $ (67.241,90)

FLUJO DE FINANCIAMIENTO:

Credito Recibido Banco S 26.896,76

Intereses de Capital S (2.531,34)| S (2.068,66)| S (1.556,77)| $ (990,44)| S (363,87)
Pago de Capital $ (4.350,23)] § (4.812,91)| $ (5.324,80)[ $ (5.891,13)| $ (6.517,70)
Pago Accionistas

Ahorro Impuestos y participacion $917,61 ($128,43)| ($1.227,43)| ($2.382,71)
FLUJO FINANCIAMIENTO S 26.896,76 | S (6.881,57)| S (5.963,96)[ S (7.009,99)| $ (8.109,00)| S (9.264,28)
FLUJO NETO DE CAJA $(40.345,14)| S (6.816,80)| S 17.346,52 | § 32.919,32 | $ 52.370,83 | S 76.188,41
FLUJO NETO DE CAJA INICIAL S 34.01890 | $ 27.202,10 | S 44.548,62 | S 77.467,94 | $ 129.838,76
FLUJO NETO DE CAJA FINAL $ 27.202,10 | $ 44.548,62 | $ 77.467,94 | $ 129.838,76 | $ 206.027,17
Tasa de Decuento (CAPM Apalancada) 10,86%

VAN (Valor Actual Neto) $ 71.950,43

TIR 20%
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ANEXO 8 ANALISIS DE SENSIBILIDAD AL PRECIO AUMENTA

FLUJO DE CAJA SENSIBILIDAD PRECIO

INGRESOS

Ventas $ 429.676,46 | S 509.424,41 | S 603.973,58 | §  716.071,08 | $ 848.973,87
TOTAL INGRESOS $ 429.676,46 | §  509.424,41 | $ 603.973,58 | §  716.071,08 | S 848.973,87
EGRESOS

Costos de Venta $ 293.380,98 | $  344.487,95 | $ 404.497,75 [ S 474.961,25 | S 557.699,51
Gastos Generales $ 101.813,44 | S 105.885,98 | $ 110.121,42 | S 11452627 | $ 119.107,32
Depreciaciones $ 1.20643 | S 1.20643 | § 1.206,43 | § 288,10 | S 288,10
Amortizaciones $ 3.017,40 | $ 3.017,40 | $ 3.017,40 | $ 3.017,40 | $ 3.017,40
TOTAL EGRESOS $ 399.418,25| S 454.597,76 | S 518.843,00 | §  592.793,03 | § 680.112,33
UTILIDAD OPERATIVA S 30.258,21 | $ 54.826,65 | $ 85.130,58 | §  123.278,05 | $ 168.861,54
15% Trabajadores $ 453873 | $ 8.224,00 | $ 12.769,59 | $ 18.491,71 | $ 25.329,23
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 25.719,47 | § 46.602,65 | $ 72.361,00 | $  104.786,34 | $ 143.532,31
25% Impuesto a la Renta S 6.429,87 [ $ 11.650,66 | S 18.090,25 | S  26.196,59 | § 35.883,08
UTILIDAD NETA S 19.289,61 | $ 34.951,99 | $ 54.270,75 | $ 78.589,76 | $ 107.649,23
INVERSION INICIAL S 67.241,90

+/- Variacién Cuentas por Cobrar S (23.543,92)| S (4.369,75)| $ (5.180,78)| $  (6.142,33)[ $ (7.282,34)
+/- Variacién Cuentas por Pagar S 17.569,67 | $ 9.350,01 | $ 11.480,27 | § 14.382,95 | § 17.147,62
Depreciaciones $ 1.206,43 | S 1.206,43 | § 1.206,43 | § 288,10 | S 288,10
Amortizaciones $ 301740 [ $ 3.01740 ¢ 301740 [ 3.01740$ 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA S 17.539,19 | $ 44.156,09 | $ 64.794,08 | $ 90.135,88 | $ 120.820,01
FLUJO NETO DE CAJA INICIAL $ 34.018,90 | $ 51.558,09 | $ 95.714,18 | §  160.508,26 | $ 250.644,13
FLUJO NETO DE CAJA FINAL S (67.241,90)| S 51.558,09 | $ 95.714,18 | $ 160.508,26 | S 250.644,13 | $ 371.464,14
Tasa de Decuento (CAPM) 13,73%

VAN (Valor Actual Neto) S 143.735,30

TIR 27%

*Sensibilidad al precio, considerando el aumento de un 5% a esta variable.
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ANEXO 9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD AL PRECIO DISMINUYE

FLUJO DE CAJA SENSIBILIDAD PRECIO DISMINUYE

INGRESOS

Ventas § 38875489 S 46090780 | S  546.452,29 | S 647.873,83 | S  768.119,21
TOTAL INGRESOS $ 38875489 |$ 460.907,80 | S  546.452,29 | 647.873,83 | $  768.119,21
EGRESOS

Costos de Venta S 293.380,98 | S  344.48795|S 40449775 (S 47496125 S 557.699,51
Gastos Generales $ 10181344 S 10588598 |S  110.121,42 | S 11452627 |$  119.107,32
Depreciaciones $ 120643 | 120643 1206,43 | $ 288,10 | $ 288,10
Amortizaciones $ 3.017,40 | $ 3.017,40 | § 3.017,40 | $ 3.017,40 | $ 3.017,40
TOTAL EGRESOS $ 399.418,25 | S 454.597,76 | $ 518.843,00 | S 592.793,03 | $ 680.112,33
UTILIDAD OPERATIVA $ (10.663,36)| $ 6.310,04 | $ 27.609,29 | $ 55.080,80 | S 88.006,88
15% Trabajadores $ 946,51 | $ 414139 | $ 8.262,12 | S 13.201,03
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 5.363,54 | § 23.467,90 | $ 46.818,68 | $ 74.805,85
25% Impuesto ala Renta $ 1.340,88 | S 5.866,97 | $ 11.704,67 | $ 18.701,46
UTILIDAD NETA $ (10.663,36)| $ 4,022,65 | $ 17.600,92 | $ 35.114,01 | $ 56.104,39
INVERSION INICIAL S 67.241,90

+/- Variacién Cuentas por Cobrar $§  (235439)| S (4.369,75)| S (5.180,78)| S (6.142,33)| $ (7.282,34)
+/- Variacion Cuentas por Pagar S 17.569,67 | $ 9.350,01 | $ 11.480,27 | S 14.382,95| S 17.147,62
Depreciaciones $ 1.206,43 | $ 1.206,43 | § 1.206,43 | S 288,10 [ $ 288,10
Amortizaciones $ 301740 [ $ 301740/ ¢ 301740 [ $ 30174018 3.017,40
Valor de desecho

FLUJO NETO DE CAJA $ (12.413,77)| § 13.226,75 | § 28.124,25 | § 46.660,13 | $ 69.275,17
FLUJO NETO DE CAJA INICIAL $ 34.018,90 | $ 21.605,13 | § 34.831,87 | S 62.956,13 | $  109.616,26
FLUJO NETO DE CAJA FINAL S (67.241,90)| $ 21.605,13 | $ 34.831,87 | S 62.956,13 | S 109.616,26 | $ 178.891,42
Tasa de Decuento (CAPM) 13,73%

VAN (Valor Actual Neto) S 15.483,89

TIR 9%
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ANEXO 10 BALANCE GENERAL APALANCADO

Balance General Apalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 34.018,90 |PASIVOS CORRIENTES S 4.350,23
Caja/Bancos S - Proveedores por Pagar

IESS por Pagar
Cuentas por Cobrar S - Impuestos por Pagar
Inventario de Productos terminados | $ 34.018,90 |15% Participacion por Pagar

Prestamo por pagar CP S 4.350,23
ACTIVOS LARGO PLAZO $ 5.636,00 |PASIVOS LARGO PLAZO S 22.546,53
Equipos de Computacion S 2.755,00 |Prestamos por Pagar LP S 22.546,53
Depreciacién TOTAL PASIVOS S 26.896,76
Muebles y Enseres S 2.881,00
Depreciacion Capital Social S 40.345,14
ACTIVOS INTANGIBLE $ 26.200,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas
Licencia y Software S 1.200,00 |Dividendos
Amortizacion
Concesion S 25.000,00
Amortizacion
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.387,00
Gastos Preoperacionales S 1.387,00 |TOTAL PATRIMONIO S 40.345,14
TOTAL ACTIVOS $ 67.241,90 |TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | $ 67.241,90
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ANEXO 11 BALANCE GENERAL APALANCADO

Balance General Apalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 55.176,69 |PASIVOS CORRIENTES S 21.464,97

Caja/Bancos S 31.632,78 |Proveedores por Pagar S 8.652,66
IESS por Pagar S 5.365,44

Cuentas por Cobrar S 23.543,92 |Impuestos por Pagar $1.544,04
15% Participacion por Pagar $1.089,91
Prestamo por pagar CP S 4.812,91

ACTIVOS LARGO PLAZO S  4.429,57 |PASIVOS LARGO PLAZO S 17.733,62

Equipos de Computacién S 2.755,00 |Prestamos por Pagar LP S 17.733,62

Depreciacién S (918,33) [TOTAL PASIVOS S 39.198,59

Muebles y Enseres S 2.881,00

Depreciacién S (288,10)|Capital Social S 40.345,14

ACTIVOS INTANGIBLE $ 23.460,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas $4.632,13

Licencia y Software S 1.200,00 [Dividendos

Amortizacion S (240,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (2.500,00)

ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.109,60

Gastos Preoperacionales S 1.387,00 [TOTAL PATRIMONIO S 44.977,27

Amortizaciéon Acumulada S (277,40)

TOTAL ACTIVOS S 84.175,86 [TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | § 84.175,86
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ANEXO 12 BALANCE GENERAL APALANCADO

Balance General Apalancado

ACTIVOS CORRIENTES S 82.273,90 |PASIVOS CORRIENTES S 32.158,29

Caja/Bancos S 54.360,24 |Proveedores por Pagar S 10.258,60
IESS por Pagar S 5.365,44

Cuentas por Cobrar S 27.913,67 |Impuestos por Pagar $6.571,06
15% Participacion por Pagar $4.638,39
Prestamo por pagar CP S 5.324,80

ACTIVOS LARGO PLAZO S  3.223,13 |PASIVOS LARGO PLAZO S 12.408,83

Equipos de Computacién S 2.755,00 |Prestamos por Pagar LP S 12.408,83

Depreciacién S (1.836,67)|TOTAL PASIVOS S 44.567,11

Muebles y Enseres S 2.881,00

Depreciacién S (576,20)|Capital Social S 40.345,14

ACTIVOS INTANGIBLE $ 20.720,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas $24.345,30

Licenciay Software S 1.200,00 [Dividendos S -

Amortizacion S  (480,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (5.000,00)

ACTIVOS DIFERIDOS S 832,20

Gastos Preoperacionales S 1.387,00 [TOTAL PATRIMONIO S 64.690,44

Amortizaciéon Acumulada S (554,80)

TOTAL ACTIVOS $ 107.049,24 |TOTALPASIVO Y PATRIMONIO |$  109.257,56
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ANEXO 13 BALANCE GENERAL APALANCADO

Balance General Apalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 126.903,85 |PASIVOS CORRIENTES S 45.080,70

Caja/Bancos S 93.809,41 |Proveedores por Pagar S 12.162,60
IESS por Pagar S 5.365,44

Cuentas por Cobrar S 33.094,44 |Impuestos por Pagar $12.698,14
15% Participacion por Pagar $8.963,39
Prestamo por pagar CP S 5.891,13

ACTIVOS LARGO PLAZO S 2.016,70 |PASIVOS LARGO PLAZO S 6.517,70

Equipos de Computacién S 2.755,00 |Prestamos por Pagar LP S 6.517,70

Depreciacién S (2.755,00)|TOTAL PASIVOS S 51.598,40

Muebles y Enseres S 2.881,00

Depreciacién S (864,30)|Capital Social S 40.345,14

ACTIVOS INTANGIBLE $ 17.980,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas $62.439,73

Licencia y Software S 1.200,00 [Dividendos

Amortizacion S (720,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (7.500,00)

ACTIVOS DIFERIDOS S 554,80

Gastos Preoperacionales S 1.387,00 [TOTAL PATRIMONIO S 102.784,87

Amortizaciéon Acumulada S (832,20

TOTAL ACTIVOS $ 147.455,35 |TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | $  154.383,26
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Balance General Apalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 193.335,19 [PASIVOS CORRIENTES S 61.013,37

Caja/Bancos S 154.098,42 |Proveedores por Pagar S 14.419,97
IESS por Pagar S 5.365,44

Cuentas por Cobrar S 39.236,77 |Impuestos por Pagar $20.347,39
15% Participacion por Pagar $14.362,86
Prestamo por pagar CP S 6.517,70

ACTIVOS LARGO PLAZO S  1.728,60 |PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacién S - Prestamos por Pagar LP S -

Depreciacién S - |TOTALPASIVOS S 61.013,37

Muebles y Enseres S 2.881,00

Depreciacién S (1.152,40)|Capital Social S 40.345,14

ACTIVOS INTANGIBLE $ 15.240,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas $123.481,90

Licenciay Software S 1.200,00 [Dividendos S -

Amortizacion S (960,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (10.000,00)

ACTIVOS DIFERIDOS S 277,40

Gastos Preoperacionales S 1.387,00 [TOTAL PATRIMONIO S 163.827,04

Amortizaciéon Acumulada S (1.109,60)

TOTAL ACTIVOS $ 210.581,19 |TOTALPASIVO Y PATRIMONIO |$  224.840,41
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Balance General Apalancado

ACTIVOS CORRIENTES $ 286.400,84 |PASIVOS CORRIENTES S 72.616,99

Caja/Bancos S 239.881,72 |Proveedores por Pagar S 17.096,32
IESS por Pagar S 5.365,44

Cuentas por Cobrar S 46.519,12 |Impuestos por Pagar $29.401,34
15% Participacion por Pagar $20.753,89
Prestamo por pagar CP

ACTIVOS LARGO PLAZO S 1.440,50 |PASIVOS LARGO PLAZO S -

Equipos de Computacién Prestamos por Pagar LP S -

Depreciacién TOTAL PASIVOS S 72.616,99

Muebles y Enseres S 2.881,00

Depreciacién S (1.440,50)|Capital Social S 40.345,14

ACTIVOS INTANGIBLE $ 12.500,00 |Utilidades/Perdidas Retenidas $211.685,93

Licencia y Software S 1.200,00 [Dividendos

Amortizacion S (1.200,00)

Concesion S 25.000,00

Amortizacion S (12.500,00)

ACTIVOS DIFERIDOS S -

Gastos Preoperacionales S 1.387,00 [TOTAL PATRIMONIO $ 252.031,07

Amortizaciéon Acumulada S (1.387,00)

TOTAL ACTIVOS $ 300.341,34 |TOTALPASIVO Y PATRIMONIO | $  324.648,06
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ANEXO 16 RECUPERACION DE LA INVERSION

ANOS

1,70
1,65
1,60
1,55
€ 1,50
1,45
1,40
1,35
1,30

APALANCADO DESAPALANCADO
m ANOS 1,66 1,43

Recuperacién de la Inversion

ANOS 1,66 1,43

El tiempo de recuperacion de la inversion es menor cuando el proyecto se lo
hace con capital propio, se recupera la inversion en 1,43 afios, mientras que
cuando el proyecto se lo realiza con apalancamiento el tiempo de recuperacion
es de 1,66.



	Portada Tesis-Héctor Paúl Obando Revelo..pdf
	Caratula -Abstract
	ÍNDICE Obando
	TESIS Paul CORREGIDA

