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RESUMEN

El presente plan de negocios se trata sobre la creacion de una empresa
importadora que maneje la logistica de comercializacion del producto
BuggyBeds®, el cual sirve como sistema de deteccion de pulgas, garrapatas,
chinches, entre otros, para la ciudad de Quito. El proyecto de negocio sirve
como una opcion innovadora para la industria de desinfectantes y otros
métodos utilizados para deshacerse de todo tipo de insectos que se encuentran

en los domicilios.

Los diferentes métodos utilizados para conocer gustos y preferencias del
mercado objetivo fueron tanto de tipo cualitativo como cuantitativo, en las que
se realizaron entrevistas a expertos y focus group como parte de los
cualitativos, y encuestas como parte del cuantitativo. Mediante la investigacion
realizada se logré determinar que las personas casados con una familia, y
personas que viven solas estarian dispuestos a la adquisicion del sistema de
deteccion de insectos si se demuestra que la calidad del producto sea
comprobada. Mediante la evaluacion financiera del proyecto se determina que

el proyecto es factible y rentable.



ABSTRACT

This business plan deals with the creation of an importing company and
manages the marketing logistics of the BuggyBeds® product, which serves as a
detection system for fleas, ticks, bedbugs, among others, for the city of Quito.
The business project serves as an innovative option for the disinfectant industry
and other methods used to get rid of all types of insects found in homes. The
different methods used to know customer’s preferences of the target market
were both qualitative and quantitative, in which interviews were conducted with
experts and focus groups as part of the qualitative ones, and surveys as a
quantitative one. Through the research carried out, it was determined that
people married to a family and people living alone would be willing to acquire
the insect detection system if it is demonstrated that the quality of the product is
proven. Through the financial evaluation of the project, it is determined that the

project is feasible and profitable.
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1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion del trabajo

El producto que se desea importar para luego comercializarlo en el mercado
local, es un sistema de detecciéon de chinches, pulgas, garrapatas, piojos, entre
otros. Este producto contiene una trampa de goma, la cual fue desarrollada por
dermatologos; la funcién de esta goma es emitir un olor que atrae a todos los
insectos hemato6fagos, esto es, que se alimentan de sangre de humanos u

otros animales de sangre caliente.

Esta es una solucion préactica para el consumidor, para controlar las plagas que
podrian atacar a su vivienda, ya que los productos que se venden actualmente
en el mercado, contienen elementos toxicos que, no siempre son aptos para
estar en contacto con el usuario, ya que son perjudiciales para la salud.
Ademas, los productos que se venden actualmente no son proactivos con el
problema, sino mas bien reactivos ante el mismo. Esto brinda una ventaja al
producto ofrecido por este proyecto, ya que permite alertar al usuario de una
posible plaga futura, para tomar las correcciones pronto, y de esta forma evitar

gastar grandes cantidades de dinero en fumigaciones.

Este producto beneficia a personas que quieren tener un control constante
sobre la salubridad de su domicilio, ademas, permite revisar si es que las
mascotas de la familia tienen también este tipo de insectos; este producto
permite revisar de una forma menos invasiva tanto para los seres humanos
como para los animales que se tengan en el domicilio, ya que los collares para

pulgas contienen muchos quimicos y esto puede afectar a la salud del animal.

Se desea vender el producto BuggyBeds® a los consumidores finales a través
de diferentes detallistas aqui en el Ecuador como la cadena de supermercados

Corporacion Favorita C.A., Santa Maria, etc.



1.1.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la

importacion y comercializacion de un producto que sirve para la prevencion de

pulgas, garrapatas, chinches, de la marca registrada BuggyBeds® para la
ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos

Analizar los factores externos que puedan afectar al plan de negocio
mediante el analisis PEST, el cual mide los factores politicos,
econdmicos, sociales y tecnoldgicos.

Realizar un analisis de la competencia mediante las cinco fuerzas de
Porter y la evaluacioén de los factores externos mediante la matriz EFE.
Identificar el perfil de los consumidores y posibles clientes.

Determinar los costos de importacién del producto BuggyBeds®.
Verificar la aceptacion de los clientes acerca del producto mediante una
investigacion de mercados.

Elaborar un plan de marketing que se adecue a las necesidades tanto
del producto como del cliente.

Formular el plan estratégico, el plan de operaciones y el plan financiero

para analizar la viabilidad del proyecto.



2. ANALISIS ENTORNOS
2.1 Analisis del entorno externo
Cllu

Segun el Cadigo Industrial Internacional Uniforme (CIIU), el proyecto esta
clasificado en el codigo:

G4669 VENTA AL POR MAYOR DE DESPERDICIOS,
DESECHOS, CHATARRA Y OTROS PRODUCTOS N.C.P.

(G4669.11 Venta al por mayor de productos quimicos industriales:
anilina, tinta de impresién, aceites esenciales, gases
industriales (oxigeno), pegamento quimico, colorantes,
resina sintética, metanol, parafina, aromatizantes y
potenciadores del sabor, soda caustica, sal industrial,

acidos y sulfuros, derivados de almidon, etcétera.

Se ubico al proyecto dentro de este CIIU, ya que, es la categoria en la que se

encuentran los competidores del proyecto planteado.

2.1.1 Entorno externo (entorno economico, politico, social y tecnolégico)

Entorno politico

Base Legal: Segun la Ley de Comercializacion y Empleo de Plaguicidas,
mediante su registro oficial, suplemento 315, elaborado el 16 de abril del 2004,
en el articulo 3 indica: todo plaguicida o productos afines, que contengan
sustancias quimicas, organicas e inorganicas, debe ser correctamente
clasificado en los siguientes grupos:

I-A.- Extremadamente toxico; Ib.- Altamente toxico; Il.- Moderadamente toxico;
y, lll.- Ligeramente toxico; la misma que se basa en la dosis media letal

mediante via oral y dermal del tipo de formulacion. (Ministerio de Agricultura,



Ganaderia, Acuacultura y Pesca, 2018).

Comercio Exterior: Para este caso la partida arancelaria seria la siguiente:

35.06 "Colas y demas adhesivos preparados, no expresados ni comprendidos
en otra parte: Productos de cualquier clase utilizados como colas o adhesivos.
Acondicionados para la venta al por menos como colas o adhesivos, de peso

neto inferior o igual a 1Kg."

35.06.91.00 Adhesivos a base de polimeros de las partidas 3901 a 3913 o de

caucho.

Requisitos para ser importador: A continuaciéon se indica cuales son los

requisitos para ser importador segun los datos brindados por la Aduana del
Ecuador. Entre los requisitos tenemos: Obtenciéon del RUC, registro de
importador, registro sanitario, conocimientos de normas y reglamentos técnicos,
la declaracion aduanera y realizar la desaduanizacién de la mercaderia.
Después se debe presentar la documentacibn necesaria para
poder desaduanizar el producto, entre estos tenemos: documentos de soporte
en los cuales incluye el RUC del importador, factura comercial original. Cuando
ya se encuentra el paso anterior realizado, se procede a pagar los tributos, los
cuales son el Ad-Valorem (0%), Fodinfa (0.5%), ICE (0% N/A), IVA (12%).

(Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2017). Reqgulaciones al Comercio

Exterior: Para la partida arancelaria se cuenta con un Ad-Valorem del 20%,
pero, la partida tiene una nota en la que indica que para productos a base de
polimeros, el Ad-Valorem sera de 0%, por lo que a este factor se lo considera
una Oportunidad para el proyecto de negocio (Servicio Nacional de Aduana

del Ecuador, 2017). Patente Internacional: Para poder llevar a cabo el proyecto

de negocio se debe tomar en cuenta la patente internacional, que esta ligado
con el proyecto de negocio, en el que en primera instancia se debe registrar la
patente del producto en el pais mediante la inscripcion en el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), teniendo en consideracion el

Tratado de Cooperacion de Patentes, en el que la institucion se encarga de



hacer los tramites para poder inscribir la patente del producto; se puede recibir
un permiso de uso de la marca previo una autorizacion de la empresa matriz;
después de haber recibido la aprobacion del IEPI se da por un lapso de 12 a 30
meses, el precio es de $1500, el poder contar con una patente para el producto

es una Oportunidad (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2017).

Entorno econémico

Comportamiento _de la Industria: En el codigo G4669.11.01 el cual hace

referencia a Venta al por mayor de productos quimicos, (ver Anexo 1), se
registran 1293 empresas actualmente en el mercado; del afio 2011 al afio 2014
hubo un decrecimiento en la rotacion de ventas del 2,33%, y después hubo una
reduccion del 23,71% para el afio 2016 segun los datos que muestran la
Superintendencia de Compafias por lo que esto se presenta como una
Amenaza (Superintendencia de Compafias, 2017). La industria de
comercializacion de productos quimicos, tiene un porcentaje importante de
participacion sobre el PIB, aunque ha ido decayendo desde el afio 2000 que
tenia un 18,31% al 11,75% que tuvo en el afio 2012, aunque los valores de la
industria de manufactura decayeron, por lo que esto se presenta como una
Amenaza (Banco Central del Ecuador, 2017). Inflacion: La inflacion mide el
cambio porcentual de los precios, se realizé un analisis desde enero del 2016
hasta diciembre del 2017, el andlisis tuvo un promedio de 1,08% como se
refleja en el Anexo 1 (Banco Central del Ecuador, 2017). Comparando a
Ecuador con los paises vecinos Bolivia, Colombia y Perd, se puede apreciar
gue sus indices de inflacion son del 3,01%, 4,05% y 2,04% respectivamente; lo
cual indica que la inflacion es mas baja que los paises de la region por lo cual
esto se presenta como una Oportunidad. Riesgo Pais: Este factor indica que
tan riesgoso es realizar una inversion en un determinado pais. Para poder
hacer el andlisis de este factor se tomé los datos de riesgo pais de junio de
2017 y enero de 2018. En junio se registrd un riesgo pais de 731 puntos, y en

enero del 2018 se registra un riesgo pais de 450 puntos, por lo que el pais se



ve en mejores condiciones para realizar negocios en el mercado ecuatoriano,

por lo que se considera una Oportunidad.
Entorno Social

Demogréfico: Ecuador cuenta actualmente con 16 529 000 habitantes, los
cuales segun la Encuesta de Estratificacibn Socioeconémica se dividen en
cinco estratos socioecondmicos, donde A representa el 1,9% de la poblacion, el
B el 11,2% C+ con el 22,8% C- el 49,3% y D con el 14,9% (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, 2018). El estrato econdmico que se considera que
son clientes potenciales del producto corresponde a los estratos A, B y C+; los
cuales corresponden un 35,90% de la poblacion, por lo que este factor

representa una Oportunidad para el proyecto de negocio. Tendencias de

Consumo: Segun la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares
Urbanos y Rurales indica que la familia ecuatoriana destina un 5,90% de sus
ingresos para productos como muebles, articulos para el hogar y para la
conservacion ordinaria del hogar (www.ecuadorencifras.gob.ec, 2018), se
debe recalcar que se asigna un mayor porcentaje de ingresos a estos
productos que actividades de comunicaciones, recreaciéon y cultura; educacion
y bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes, por lo que este factor se
puede definir como una Oportunidad. Ademas, las cadenas de supermercados
se han convertido en una de las formas mas comunes para los consumidores
para hacer compras, ya que en Ecuador, el 27% de la poblacién realiza sus
compras habituales en supermercados, por lo que se tiene una gran parte de la
poblacion que puede ver los diferentes tipos de productos que se ofrecen. Este

factor es una Oportunidad para el proyecto (IDE Bussiness School, 2004).

Segun los datos brindados por la empresa Trully Nollen (Trully-Nollen, 2017)
el impacto que causan las plagas son: la contaminacion de alimentos y
utensilios, intoxicaciones, paredes manchadas, muertes de especies no
objetivo como pajaros o abejas, y también se puede dar el envenenamiento de
mascotas debido a la digestibn de estos insectos. Para los comercios e

industrias las plagas mas comunes son los roedores y cucarachas, y para las



plantas de alimentos las plagas mas comunes son cucarachas y moscas. Este
factor se presenta como una Oportunidad para el proyecto de negocio.

Canales de Distribucién: Los diferentes lugares en los cuales se comercializa el

producto, en los Estados Unidos de América, es mediante tiendas retailers,
ferreterias y farmacias. Los datos que brinda la pagina oficial de BuggyBeds®
(www.buggybeds.com, 2017), muestran que el producto se vende en tiendas
como Beth, Bath & Beyond, Wal-Mart, las que se podria comparar, en el
mercado nacional, con supermercados como Supermaxi 0 Megamaxi; también
se comercializa en tiendas como Home Depot, American Home, Hardware &
More, que se podrian comparar con Kiwy o Ferrisariato, y el producto, en su
mayoria, se comercializa mediante farmacias como Metropharm, similar al
formato de farmacias Fybeca o Pharmacy’s. De esta forma, como se tiene una
referencia de las tiendas donde se pueden adquirir productos similares, esto se

muestra como una Oportunidad. Métodos Alternativos: Entre los diferentes

métodos para eliminar los diferentes tipos de plagas que existen segun los
datos que brinda la pagina www.eliminarplagas.com
(www.eliminarplagas.com, 2017) se tienen a la empresa de control de plagas,
mallas mosquiteras, insecticidas, entre otros; sin embargo, al ser productos
quimicos son toxicos, al ser toxicos es peligroso cuando esta en contacto con
el ser humano, por lo que este factor es una Oportunidad para el proyecto.
Otro factor que se debe considerar es el costo de cambio de los clientes, ya
que “establecer los costes de cambio es una variable mediadora en el vinculo
satisfaccion-lealtad, pues explican por qué los clientes meramente satisfechos,
que tienen la libertad de realizar elecciones, y sus costes de cambio percibidos
son bajos, desarrollan un comportamiento de cambio” (Jones & Sasser, 2017)
Si se les brinda a los clientes una opcion diferente a la que usan habitualmente
pueden desarrollar una conducta de cambio para poder probar diferentes
opciones, en base a eso escoger cual es la opcién que mas le conviene, por lo

gue este factor se convierte en una Oportunidad para el proyecto planteado.


http://www.imarcas.com/RegistrodeMarcas/marcaregistradasimbolo.aspx
http://www.eliminarplagas.com/

Entorno Tecnolégico

Acceso Tecnoldgico: Segun las estadisticas sociales que se brindan en

www.ecuadorencifras.gob.ec, indica que para el afo 2016 un 90,1% de la
poblacién tiene acceso a un teléfono celular (Ver Anexo 8), de los cuales, un
44,6% tiene acceso a internet (www.ecuadorencifras.gob.ec, 2018). Las cifras
antes presentadas son elevadas, por lo que las personas pueden utilizar estos
medios tecnoldgicos para enterarse acerca de nuevos productos que se lancen

al mercado, por lo que este factor es una Oportunidad. Inventos Tecnoldgicos:

Se tienen disponibles en el mercado algunos inventos tecnolégicos para poder
deshacerse de diferentes tipos de insectos como el mosquitero eléctrico que
funcionan muy bien con los mosquitos, pero no seria una competencia directa
del producto; ademas, existen repelentes de insecto con ultrasonido, los cuales
emiten una onda que les resulta molestoso a los insectos y por consiguiente se
alejan de esa zona, pero segun la empresa Anticimex (www.anticimex.com,
2017) el ruido que emite esta onda ultrasonido no es mas molesto que
cualquier ruido que se tenga en el domicilio; al no tener avances tecnolédgicos

confiables, esto se presenta como una Oportunidad.
2.1.2 Andlisis de la Industria (Analisis Porter)

Se va a analizar la industria de productos desinfectantes para el control de
plagas menores en los domicilios, aunque el producto para ser introducido no
cumple la misma funcion, es el producto mas cercano para ser analizado, ya
qgue el producto BuggyBeds® sirve como un sistema de deteccion de insectos,
asi que sirve mas como un sistema preventivo, que un sistema reactivo ante la

ocurrencia de alguna plaga en el domicilio.

Rivalidad entre Competidores (Baja): Competidores y Equilibrio de la

Industria: La rivalidad entre los competidores seria baja, ya que segun los datos
que brinda la Superintendencia de Compafias, entre las 10 principales
compafias registradas bajo el cdédigo G4669.11 no venden productos similares
a BuggyBeds®, en el CIlU tenemos a M-I Overseas limited, Orpamil S.A.,

Esdras S.A. y Humicorp S.A. que se dedican a comercializar productos


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
http://www.imarcas.com/RegistrodeMarcas/marcaregistradasimbolo.aspx

qguimicos industriales; de la misma forma Quimicos Paper Plus S.A. se dedica a
vender productos quimicos industriales como anilina, tinta de impresion, aceites
esenciales; la siguiente es la empresa IMDILU S.A. que comercializa el
lubricante Veedol; la empresa ENVIRONMENTAL PRODUCTS & ADVICE
ENVIPROAD S.A. desarrolla productos eco-amigables (Superintendencia de
Compaiiias, 2017), las empresas tienen una participacion relativa minima en el
mercado por el amplio espectro de empresas que se encuentran en este
sector. Ademas, el producto se lo puede adquirir en paginas como
www.mercadolibre.com, pero el precio al cual se lo comercializa, es superior al
precio que se muestra en la pagina de BuggyBeds®, por lo que este factor se
presenta como una Oportunidad (www.buggybeds.com, 2017). La rivalidad
entre competidores es baja ya que entre las empresas principales de la
industria, no existe ninguna que se dedique a esta actividad especifica, asi que

hay una oportunidad para poder introducir el producto al mercado.
Amenaza de Productos Sustitutos (Media)

Empresas Registradas _en la Industria: En el pais, existen 44 empresas

registradas para control de plagas a nivel nacional (Superintendencia de
Compaiias, 2017), las mas importantes se encuentran en la region costa, ya
que tienen una mayor incidencia de insectos en esa region. Otro producto
sustituto de BuggyBeds® son los insecticidas, pero al ser toxicos son
peligrosos al estar expuestos al ser humano y puede resultar perjudicial para la
salud. Al conocer que las empresas que pertenecen a la industria manejan
productos quimicos, esto representa una Oportunidad para el proyecto.

Diferenciacién _del Producto: Entre los principales productos sustitutos de

BuggyBeds® se tiene a las empresas de control de plagas para solucionar una
infestacion, pero al ser muy costoso el procedimiento, se las contrata cuando el
nivel de infestacion esta muy adelantado, que podria llegar a ocurrir en pocas
semanas depende de la infestacibn que se tenga. Existen empresas que
producen insecticidas en Ecuador, la empresa Spartan
(www.spartanecuador.com, 2017) produce insecticidas, pero destinado para

fines agricolas; ademas la empresa Agripac tiene insecticidas como Zap y


http://www.mercadolibre.com/
http://www.imarcas.com/RegistrodeMarcas/marcaregistradasimbolo.aspx

Dragon (Agripac, 2017) que son para uso domeéstico; ademas otra marca que
se encuentra en el mercado que tiene renombre mundial es la compafia Raid,
pero el producto no se produce en el pais, cuentan con un centro de
distribuciéon nacional ubicado en la ciudad de Guayaquil, en la cual distribuyen
el producto a todo el pais (www.raid.com.ec, 2017). Este factor se considera

una Oportunidad para el proyecto.

Productos Sustitutos: Existen métodos no convencionales para deshacerse de

algunas plagas, como perros entrenados para poder oler cuando se da algun
tipo de infestacion, pero no son 100% confiables, ademas de repelentes
electrénicos que emiten ondas para ahuyentar a los insectos y ratones, pero de
la misma forma no son confiables y no se puede confiar en su efectividad por lo
gue se considera una Oportunidad (www.eliminarplagas.com, 2017). Patente:
Existen muchas opciones diferentes para deshacerse de los insectos, se tienen
muchos competidores en el mercado, pero el producto BuggyBeds® al ser un
producto innovador y ademas al tener una patente internacional protege la
propuesta de valor que tiene el producto, por lo que es mas complicado que
repliquen un producto similar, por lo que este factor es una Oportunidad para

el proyecto.
Poder de Negociacion de los Clientes (Media)

Consumidores Finales: En el mercado local hay diferentes opciones diferentes

de como deshacerse de insectos, pero se debe tener en cuenta que cada
opcion que existe sirve para cada nivel de infestacién que se tenga, en el caso
de ser un insecto aislado, se puede utilizar insecticidas o productos similares,
pero tiene que tener vision del insecto para poderlo eliminar, pero en casos de
infestaciones mucho mas serias, las cuales se pueden dar en lapsos cortos de
tiempo, se debe acudir a una empresa de control de plagas para que pueda
solucionar, ya por esa razon el poder de negociacion de los clientes es medio,
porque en un nivel no tan avanzado tienen muchas opciones para escoger,
pero si se deja que la infestacion llegue a un nivel se necesita llamar a una
empresa de control de plagas para que solucione el problema. Por lo que esto

se considera una Amenaza.
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Poder de negociacién de los Proveedores o Vendedores (ALTO)

Empresa Productora: El poder de negociacion de los proveedores es alto, a

pesar de que existen varios proveedores de productos sustitutos, siempre se
reservan el derecho de vender bajo contratos de exclusividad, lo que les
aumenta el poder de negociacion. Es importante que se negocie un acuerdo de
exclusividad con el proveedor para poder tener los derechos de
comercializacion del producto, y asi evitar que nuevos agentes puedan

comercializar el producto. (BuggyBeds, 2017)
Amenaza de nuevos competidores entrantes (BAJA)

Contratos de Exclusividad: La mayor barrera de entrada es que las empresas

dedicadas a vender productos similares, exigen contratos de exclusividad. Esto
hace que nuevos competidores se sientan inhibidos de ingresar, dado la
dificultad de obtener contratos exclusivos y lo costoso de los derechos de uso
de la marca. Por lo que esto se presenta como una Oportunidad. Economias
de Escala: Al tener un contrato de exclusividad con la empresa productora
como se menciona anteriormente, permite acceder a precios preferenciales, los
cuales permiten tener margenes de ganancia mayores a los que tendrian
posibles empresas que quieran ingresar al mercado, por lo que este factor se

considera una Oportunidad.
2.1.3 Conclusiones del analisis interno y externo

e Dentro del entorno politico, un factor que favorece el proyecto, son las
regulaciones al comercio exterior, ya que el producto que se desea
importar tiene un Ad-Valorem del 0%, por lo que favorece al proyecto de
negocio reduciendo los costos de importacion del producto, y volviendo
mas atractivo al proyecto planteado (Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, 2017).

e La industria de comercializacion de productos quimicos ha decaido su
porcentaje de participaciéon sobre el PIB, el cual ha ido decreciendo

desde el afio 2000 que tenia un 18,31% al 11,75% que alcanzo en el
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afio 2012. Esto se presenta como un factor negativo ante el proyecto de
negocio (Banco Central del Ecuador, 2017).

Segun la informacion que brinda la Encuesta Nacional de Ingresos y
Gastos de los Hogares Urbanos y Rurales permite visualizar que en
promedio la familia ecuatoriana destina el 5,90% del ingreso mensual a
productos que entran en la categoria de muebles, articulos para el hogar
y conservacion del mismo, y se asigna un porcentaje mayor de los
ingresos a estos rubros que las actividades de comunicacién, cultura,
educacién y bebidas alcohdlicas.

Se tienen en el mercado algunos productos tecnolégicos para
deshacerse de los insectos que se tienen en las viviendas o locales
comerciales, sin embargo, no son cien por ciento efectivos, por lo que
esto representa una oportunidad para el proyecto planteado al brindar
una opcion eficiente para los consumidores.

Para analizar la rivalidad entre competidores se debe tomar en cuenta
que no existe ninguna empresa en el mercado que se dedique a la
misma linea de negocio, por lo que el producto tiene buen potencial de
captar al mercado de clientes insatisfechos con los productos que
manejan actualmente.

En cuanto a la amenaza de productos sustitutos, existen algunos
productos disponibles en el mercado, pero tienen un enfoque reactivo
ante el problema de insectos, en cambio, el producto BuggyBeds actua
proactivamente hacia el mismo, por lo que este factor es considerado
medio porque se necesita de un producto diferente en base al nivel de
infestacion que se tenga, puede ser desde un desinfectante, hasta
contratar una compaiiia de exterminacion.

El poder de negociacién de los clientes es medio, ya que cuentan con
algunas opciones diferentes en el mercado para poder solucionar los
problemas que tengan en sus domicilios o locales comerciales, y de la
misma forma que en los productos sustitutos, el cliente tiene diferentes

opciones en base al tipo de infestacion que tenga, porque si llega a un
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punto muy avanzado, la Unica opcién es mediante una compafiia de
control de plagas.

e EIl poder de negociacion de los proveedores es alto, debido a que el
producto es patentado, y, por consiguiente se debe adquirir el producto
directamente de la empresa productora, por lo que aumenta el poder del
proveedor.

e En la amenaza de nuevos competidores se debe considerar que se
plante6 un contrato de exclusividad para con el proveedor, de esta
forma, se tiene un precio preferencial, lo que facilita tener el precio mas
atractivo que cualquier competidor que desee ingresar en un proyecto de

negocio similar.
Matriz EFE

El resultado obtenido mediante el analisis de la matriz EFE (Anexo 9), muestra
gue el sector responde de una forma favorable para el proyecto, siendo el
resultado 3.14 refleja que se muestra de una forma positiva ante los factores
externos de la industria, ya que los factores que son considerados amenazas
no afectan en mayor proporcién al proyecto y aunque cambie en algun factor,
va a permitir que se siga desarrollando normalmente. La mayor amenaza que
tiene el proyecto es que solo se cuenta con un proveedor del producto, y la
mayor oportunidad que tiene el proyecto es la patente del producto, lo que

permite minimizar las nuevas entradas en esa industria especifica.
3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa

“La investigacidon de mercados es el disefo, la recopilacion, el andlisis y el
informe sistematico de datos relevantes para una situacion de marketing

especifica que una organizacion enfrenta” (Kotler & Armstrong, 2012).
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3.1.1 Entrevistas a expertos
Entrevista 1 — Profesional en industria de insecticidas y raticidas
. Jorge Luis Ortega (Gerente de division de consumo - Agripac)

La entrevista fue realizada a Jorge Luis Ortega, gerente de division de
consumo de la empresa Agripac, la cual su matriz esta ubicada en ciudad de
Guayagquil, la entrevista tuvo una duracion de 12 minutos con 9 segundos y fue

llevada a cabo el dia 4 de junio del 2017.

El sefior Ortega comenté que el mercado de insecticidas y raticidas es un
mercado todavia inmaduro y se tiene la posibilidad de crecer en algunas lineas
de productos, pero también se encuentra saturado por productos similares, si
se trata de posicionar un nuevo producto este debe tener caracteristicas
innovadoras ya que los consumidores buscan siempre andan en bdsqueda de
nuevos productos que puedan satisfacer sus necesidades, ademas nos
comentd que si los clientes confirman los beneficios del producto el precio

puede ser mayor y por consiguiente va a crear fidelidad hacia a la marca.

Se tiene varios competidores en la industria y todos manejan diferentes lineas
de productos pero los mas importantes competidores que se tendrian en la
industria son las empresas Johnson & Johnson, Sapolio y Bayer. En cuanto a
la factibilidad de la implementacion del plan de negocio enfatizé en que como el
producto es innovador puede tener un buen recibimiento por parte de los
consumidores, ademéas comenté que el producto deberia ser destinado hacia
los consumidores finales y también se podria ofrecer a hoteles y locales
comerciales para prevenir todo tipo de plagas.

Se debe realizar inducciones del uso del producto a los clientes ya que es un
producto que se debe educar sobre su utilizacion, y se debe realizar
demostraciones en los diferentes puntos de venta para tener un contacto
directo con el cliente. En cuanto a la distribucion del producto se debe realizar

una distribucion directa, se debe adoptar también como canal principal de
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distribucion los diferentes distribuidores de consumo masivo para alcanzar una

cantidad mayor de clientes.

En cuanto a las modalidades de pago se debe adaptar a cada una de las
empresas con las cuales se realice contacto, porque si se desea distribuir a
hoteles se les debe brindar un tiempo de 30 o 60 dias para realizar los pagos y
si se habla de distribuidores de consumo masivo tienen cada uno sus politicas
de pago y es importante que se pueda dar apalancamiento para que se puedan

distribuir grandes cantidades del productos a través de estos medios.
Entrevista 2 — Profesional en industria de supermercados

. Eduardo Crespo (Jefatura de Proyectos departamento de Innovacion y

mejora continua — Corporacion Favorita)

La entrevista fue realizada a Eduardo Crespo, encargado de la Jefatura de
Proyectos departamento de Innovacion y mejora continua de Corporacion
Favorita, la cual su centro de distribucion se encuentra en la ciudad de Quito; la
entrevista tuvo una duracion de 25 minutos con 41 segundos y fue llevada a
cabo el dia 26 de octubre del 2017.

El sefior Eduardo Crespo comenté que la industria ha estado en recesion
debido a los cambios politicos en los Ultimos afios, pero parece que la industria
se va a recuperar en este afio debido a que se proyecta un aumento importante
en las ventas en el sector. Los principales competidores en esta industria son
otras cadenas de supermercados como las de Grupo El Rosado, Santa Maria y
Corporacién Favorita C.A: que se ha encontrado en los primeros lugares desde
hace muchos afios, y también consideran como competidores a cadenas
internacionales como Saga Fallabela, Wal-Mart, Jumbo que ya tienen

presencia en Latinoamérica.

Analizando el factor de factibilidad del proyecto de negocio comenta que la
factibilidad es un factor que se lo puede crear con la orientacién correcta;
tomando en cuenta al publico meta el hecho de poder alcanzarlo siempre es un

reto y sobre todo con productos que son innovadores, y lo mas importante dar
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una solucién a una necesidad que existe por parte del cliente, pero muchos
proyectos han fracasado por no poder comunicarlo de la forma correcta, ya que
el producto al ser exhibido en la percha tiene que mostrar cuales son los
beneficios.

Entre los diferentes canales por el cual se podria vender el producto son:
supermercados, centros de ferreteria y construccion como Kiwy, Mega Kiwy;
ademas agreg0 que por la presentaciéon que tiene el producto se puede vender
en tiendas de decoracion como Sukasa, Todo Hogar y en locales destinados

para el control de plagas.

En cuanto a la salubridad comenta que es algo tacito dentro del buen vivir de
las familias, y a veces se pueden pensar que es algo que esta dado por lo que
se deberia enfocar en sensibilizar al publico meta acerca de que no es tan real
esta salubridad asumida, y tomar en cuenta nuevas herramientas para poder
mejorar este factor. En cuanto a la estrategia que se deberia utilizar para
mostrar el producto son actividades de activacion del producto que permitan
distribuir informacion mas certera de su funcionamiento, y en el empaque debe
mostrar todas las caracteristicas del producto, y tiene que mostrar en qué
forma va a cubrir esa necesidad, se podria hacer una campafia en redes
sociales en la cual se hagan tutoriales del producto y cual es su correcto

funcionamiento.

Tomando en cuenta los proximos lugares en los cuales se pueden introducir el
producto comenta que podria ser en la costa, sierra media en la cual hay zonas
mas calientes, ya que hay una mayor incidencia de insectos, y en sierra norte
en algunas épocas del afio. Por otra parte comenta que los clientes potenciales
son personas que residen en domicilios en zonas urbanas y rurales, ademas
personas que viven en el campo, clientes que visitan veterinarias, ya que las

garrapatas y pulgas se dan en este tipo de clientes.

Entre los diferentes permisos que se necesitan para la implementacion esta el

registro sanitario e inspecciéon completa del producto, permisos de BPM
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(Buenas Précticas de Manufactura), y en relacion al precio comenté que 3,50 a

4 délares le parece un precio aceptable para el producto.
3.1.2 Grupo Focal

“‘La entrevista grupal consiste en invitar a un pequefio grupo de personas a
hablar con un moderador capacitado acerca de un producto, un servicio o una
organizacion” (Kotler & Armstrong, 2012). El grupo focal, con una duracion de
25 minutos con 01 segundo, realizado el dia jueves 26 de octubre de 2017 a
las 18:30 en una vivienda particular ubicada en el sector Batan Bajo tuvo como
integrantes a Leoncio Granda, el cual vive en el sector centro de Quito, Carlos
Chévez el cual vive en el sector de Cumbaya, Inés Riofrio y Lucia Castillo que
viven en el sector Norte de Quito, y Daniel Espinosa y Cristian Jaramillo los

cuales viven en el sector sur de la ciudad de Quito.

Algunos de los participantes comentaron que entre los diferentes lugares en
donde realizan las compras para el domicilio se encuentran supermercados,
micromercados, ferreterias, tiendas. Ademas, si han sufrido de plagas en su
domicilio. Entre las diferentes plagas que se nombraron estaban las
cucarachas, hormigas, arafias, e insectos que viven en las tuberias; y se les
preguntd si han llegado a la necesidad de comprar insecticidas para los
domicilios y todos los participantes coincidieron que alguna vez lo tuvieron que

hacer para deshacerse de alguna plaga que se ha tenido en la vivienda.

Otro factor que analizaron los participantes, es que la gran mayoria de
productos insecticidas son toxicos, y que estos pueden causar problemas
respiratorios al ser humano; ademas, dan a entender que, algunos de los
insectos son resistentes a este tipo de productos, por lo que a veces, no se
puede erradicar la plaga totalmente; entre los principales productos que
comentaron los participantes, se encuentran Baygon, Raid, El Secreto de la

Abuela, productos de la empresa Agripac.

Se les hizo una introduccién acerca del producto, en la cual, se mostré las
caracteristicas del mismo; les parecié que la presentacion del producto es
correcta, ademas el aroma que emite es agradable, y que, les serviria para
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poder prevenir alguna plaga, que puedan sufrir en el futuro; tomando en cuenta
el precio, les parecio que un precio entre $4,00 a $5,00 seria correcto para el
producto. Acerca de los canales de distribucion, comentaron que
supermercados, farmacias, ferreterias, serian los lugares indicados para
comercializar el producto; y los medios masivos a través de los que enteran de

productos similares son redes sociales, television.
3.1.3 Encuestas

Para la realizacién de la investigacion cuantitativa, se utilizd el método de la
encuesta. La investigacion realizada utiliz6 un muestreo por conveniencia, a
través del cual se registraron 50 encuestas, con 15 preguntas que fueron
realizadas en las zonas norte y sur de Quito; 10 encuestas fueron registradas
en el centro de Quito y la zona del valle en la ciudad de Quito, Ecuador. Entre
los encuestados, un 38% corresponden a hombres y un 62% son mujeres;
entre los rangos de edad que tienen los participantes de la encuesta, estan un
2% de 18 a 25 afos, 4% de 25 a 30 afos, 30% entre 30 y 40 afios, y un 64%

corresponden a personas mayores a 40 afos.

En cuanto al nivel de ingresos, el mayor porcentaje de encuestados (42%)
ganan entre $1000 y $2000; aquellos que ganan mas de $2000 corresponden
al 22%. La mayoria de los que estan en este nivel de ingresos, se encuentran
concentrados en el sector norte de Quito con un 37,50%, los cuales también en
su mayoria viven con familia (68,75%), el 18,75% vive solo y el 12,50% vive
con su pareja; el 65,63% de estas personas ha sufrido de una plaga alguna
vez; entre las plagas principales que destacan son: cucarachas con el 61,90%,
hormigas con el 52, 38% y la plaga de pulgas representa un 23,81%. Entre los
métodos que se utilizé para combatir las plagas: un 95,24% de las personas
encuestadas, que estan en este rango de ingresos, han comprado alguna vez
un producto insecticida para deshacerse de una plaga. Asimismo, al 57,14% le
parecié que el producto es util y al 33,33% les parecio que el producto es muy

atil.
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Analizando el factor precio, se tomé en cuenta a los clientes que seleccionaron
el rango de precios de $4 a $6 dolares; al 25% de los encuestados, que
pagarian en este rango de precios por el producto, les parece que el producto
es muy util; al 58,33% les parece que el producto es util; y al 16,67% les parece
que el producto es mas o menos util. EI 100% de los encuestados que
seleccionaron este rango de precios, les gustaria que el producto se encuentre
en supermercados, el 87,50% indica que se deberia encontrar en tiendas, el
58,33% en farmacias, el 41,67% en ferreterias y un 25% indica que el producto

deberia comercializarse en mercados.
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Figura Ne 1: Percepcion de nivel de utilidad del producto

Entre los medios de comunicacién favoritos que escogieron los encuestados,
para recibir informacion de productos similares, se encuentran las redes
sociales en primer lugar con un 76,76%, después se encuentra el periddico con
el 60,61%; y en tercer lugar se encuentran las recomendaciones personales

con el 51,52%, y las revistas con un 45,45%.

La aceptacion del producto ha sido positiva ya que el 27,27% de los
encuestados definitivamente recomendaria el producto, un 54,55% comentoé
que probablemente recomendaria el producto, un 12,12% dijo que no sabia si
recomendaria y solamente un 6,06% dijo que probablemente no recomendaria

el producto.
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Tabla Ne 1: Resultados de la Encuesta

% Personas encuestadas

que han sufrido de 66%
Plagas
Mayores a 30 afios 100%
Vive con Familia 69,70%
Realizan sus compras en

87,88%
supermercados

Métodos para combatir

90,91%
plagas (Insecticidas) °

Producto Muy Util 24,24%
Producto Util 57,58%
Rango de Precios
Preferido De 54256
3.2.2 Conclusiones del Anélisis del Cliente
. Segun las entrevistas a expertos, se sugiere que el producto se

comercialice en supermercados como: Supermaxi, Megamaxi; tiendas,
farmacias, centros de ferreteria y construccion como Kiwy y Mega Kiwy,

ademas de tiendas de decoracién como Sukasa y Todo Hogar.

. Como es un producto que necesita demostracion se debe utilizar varios
medios de difusion para dar a conocer el producto, ya que segun el grupo focal
hay diferentes tipos de audiencia a los cuales se puede llegar, pero se debe dar
una presentacion del producto para dar a conocer la correcta utilizacion del

producto y como aprovecharlo de la mejor forma.

. Segun el grupo focal, a las personas les parecio correcta la presentacion
del producto, ya que tiene un aroma agradable y no es téxico para el ser
humano, esto da facilidades para ponerlo en el mercado, ademas los
participantes coincidieron en su mayoria que el precio del producto estimado
deberia ser entre $4,00 a $6,00 ddlares.

. Mediante las encuestas se pudo definir al cliente potencial del producto
BuggyBeds®, los cuales son personas mayores a 30 afios, que en su mayoria
vive con familia, realiza sus compras habituales en supermercados, su rango
de ingresos es de $1000 a $2000 ddlares, y el precio percibido del producto

que tiene es de $ 4 a $ 6 ddlares. En su mayoria han tenido plagas en sus
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domicilios de cucarachas, pulgas y hormigas; el método preferido para

deshacerse de plagas ha sido el uso de insecticidas.

. El principal medio por el cual los consumidores conocen de productos
novedosos es mediante redes sociales, periddicos y por recomendaciones
personales, por lo que se debe enfocar el plan de mercadeo para satisfacer las
necesidades de los clientes que fueron mostrados mediante las investigaciones

cualitativa y cuantitativa.
4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el andlisis interno, externo y del cliente.

Segun la informacion obtenida después de las investigaciones cualitativa y
cuantitativa, se determind que las condiciones del mercado se muestran
favorables ante el producto, ya que mas del 80% de las personas consideran
atil el producto.

Segun las entrevistas con los sefiores Eduardo Crespo y Jorge Luis Ortega, se
establece que el producto deberia ser comercializado en cadenas de
supermercados, farmacias, tiendas ferreteras, ya que podria ser exhibido ante
una cantidad importante de clientes; en las entrevistas se comenté que, el
producto podria venderse en locales como Supermaxi, Kiwy, Ferrisariato, entre

otros. Esto podria brindar un aumento considerable en las ventas del producto.

En cuanto al perfil del cliente, se pudo determinar que el potencial cliente de
BuggyBeds® tiene las siguientes caracteristicas:
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Tabla Ne 2: Perfil del Cliente Potencial

Cliente Potencial BuggyBeds®

Atributo Detalle
Edad 30a 65 afnos
Toda la ciudad
Sector de Residencia odata CI_U @
de Quito
Rango de Ingresos $500
Conformacion Circulo . .
. Vive con Familia
Familiar
Dénde realiza compras para
- Supermercados
el domicilio
Rango de Precios Preferido De $4a $6
Aceptacion del Producto Si

Se debe tomar en cuenta que, la amenaza de nuevos competidores, en esta
industria, es baja, ya que se puede ingresar sin ninguna dificultad; pero, se
debe direccionar muchos recursos hacia la investigacion y desarrollo
del producto, para poder crear un producto similar; ademas, como el producto
cuenta con una patente, se dificulta que puedan ingresar productos con
caracteristicas similares; se debe destacar que, en el mercado existen marcas
con renombre internacional, que se encuentran muy posicionadas en la mente

de los consumidores.

Otro factor a tomar en cuenta, es la remocion de los impuestos planteados por
el gobierno, para fomentar la produccién nacional. Esto influenciaria
positivamente al producto importado, bajando sus costos operativos y
aumentando los margenes de ganancia. El impuesto Ad-Valorem para esta
categoria de productos es del 15%, pero como el componente principal del
producto es un adhesivo a base de polimeros, la nota de la partida indica que
el impuesto es del 0%; ademas, entre otros impuestos que se deben tomar en
cuenta para la importacion y comercializacion del producto son: FODINFA
(Fondo de Desarrollo para la Infancia), y el Impuesto al Valor Agregado, que si
bien, se redujo al 12%, no escaparia de una nueva modificacion dependiendo
de la situacion econdmica del pais. (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador,
2017)

Es un factor importante, que se brinde un producto innovador para poder
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competir con las grandes empresas ya posicionadas en el mercado, para que
los clientes sientan, que si el producto cumple con las expectativas, el precio

puede ser mayor.

Mediante las encuestas se analiz6 que un 27,27% definitivamente
recomendaria el producto, el 54.55% dijo que probablemente si recomendaria
el producto, y la diferencia indicé que no sabe si recomendaria el producto o
definitivamente no lo haria, lo que nos hace pensar que el producto es bien
percibido por el cliente y tiene posibilidades de tener una buena aceptacion en

el mercado.

Segun las personas que formaron parte del focus group es importante la
salubridad dentro de sus domicilios, por lo que, el producto puede tener una
buena aceptacion por parte de los consumidores, y finalmente, segun las
encuestas Yy el focus group el precio promedio que los clientes estarian
dispuestos a pagar por el producto es de, $4,00 a $6.00 ddlares por unidad. De
esta forma, se muestra que el producto tiene un precio competitivo para el

mercado ecuatoriano.

Diferentes factores planteados durante la investigacion del cliente, como, la
necesidad de la poblacion de mantener la salubridad de sus viviendas, no tener
productos sustitutos perfectos en el mercado, la buena percepcion que se tuvo
del producto, tanto por los invitados del focus group como por los expertos, que
consideran que es un producto innovador para el mercado, brinda informacion
necesaria pensar que, hay una buena oportunidad de negocio para poder llevar

a cabo en el mercado local.

5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia General de Marketing

“La estrategia competitiva consiste en tomar acciones defensivas u ofensivas
para establecer una posicibn competitiva sostenible en la industria, para

afrontar eficazmente las cinco fuerzas competitivas y con ello conseguir un
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excelente rendimiento sobre la inversion de la empresa” (Porter, 2009, pag.
77). Como estrategia competitiva genérica, se escogio el liderazgo global en
costos, ya que, es un producto que tiene caracteristicas innovadoras, en
comparacién con los productos sustitutos que tiene en el mercado, ademas, el
precio es menor a los productos de la competencia; y, al ser innovador, es mas

dificil para la competencia replicar el producto.

La funcién principal del producto es, que les permite a los consumidores estar
alerta de posibles plagas, las cuales pueden afectar a sus viviendas, locales
comerciales, hostales, hoteles, mediante un sistema de deteccién que brinda el

producto BuggyBeds®.

Ademas, se va a adoptar la estrategia general de posicionamiento, mas por lo
mismo, ya que brinda beneficios adicionales, por un precio similar al que
mantienen productos sustitutos existentes en el mercado, pero con un

diferenciador sobre los productos existentes.

5.1.1 Mercado Objetivo

La seleccién del mercado meta implica la evaluacion del atractivo de cada
segmento del mercado y la eleccidbn de uno o mas segmentos para intentar
ingresar a ellos (Kotler & Armstrong, 2012). Mediante los resultados obtenidos
en la investigacion de mercados, se recab0 las caracteristicas del mercado
objetivo. Se realiz6 un analisis de las variables demograficas, geograficas y
psicograficas, para poder llegar a la segmentacion del mercado. Se llego a la
conclusién de que, el mercado objetivo para este negocio, esta constituido por
hombres y mujeres de entre 30 afios a los 65 afios, los cuales han sido
victimas de una plaga, que vivan con familia, que gasten por productos
similares entre $4 y $6 ddlares, que les haya parecido util el producto, y cuyo
nivel de ingresos sea mayor a $500 dolares; el mercado objetivo seria el
7,16%% de habitantes de la ciudad de Quito (Distrito Metropolitano de Quito).
Segun los datos del sitio web Ecuador en Cifras (www.ecuadorencifras.gob.ec,
2017), Quito tiene 2 239 191 millones de habitantes, segun el ultimo censo de
poblacién, realizado en el afio 2010. Se analizaron los factores demograficos
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para hacer la segmentacion, considerando que el mercado objetivo son
personas entre 30 a 65 afios de edad, ademas, se tomo6 en cuenta estado civil
y el estrato socioeconémico segun los datos que registraron las encuestas;
finalmente el mercado objetivo para el producto seria de 160 371 personas;
este conjunto de consumidores comparten necesidades que el sistema de
deteccién de pulgas, garrapatas, hormigas, chinches, etc., BuggyBeds® podria

llegar a solventar.

Tabla Ne 3: Mercado Objetivo

Segmentacion para Plan de Negocio BuggyBeds®

Variable Descripcion Porcentaje Total

Pais: Ecuador - 16529000

Geografica Provincia: Pichincha - 2576287

Distrito: Distrito Metropolitano de Quito - 2239191

- Edad: 30 a 65 afios 37,50% 839696,63
Demografica — —

Estado Civil: Casado, Unidn Libre 53,20% 446718,60

Psicografica Estrato Socioecondmico: A, B, C+ 35,90% 160371,98

Mercado Objetivo 160371,98

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)

5.1.2 Propuesta de Valor

En el plan de negocio para la importacion y logistica de comercializacién de un
producto que sirve como sistema de deteccion de pulgas, garrapatas,
chinches BuggyBeds® para la ciudad de Quito, el sistema de deteccion tiene
una goma disefiada por dermatélogos, la cual es libre de pesticidas, esta emite
un olor el cual atrae a todo tipo de insectos hemato6fagos, esto quiere decir que
se alimentan de sangre; el sistema de deteccion puede ser utilizado por un
lapso de 6 meses, y va a seguir surtiendo efecto la formula, cabe recalcar que
en el mercado no existe en el momento un producto sustituto perfecto para el
producto BuggyBeds®, y, aunque existen algunos productos en el mercado que
sirven para deshacerse de los insectos, estos solo son productos reactivos, por
lo cual no tiene competencia directa el producto.

Segun los datos analizados en la encuesta indican que un 33,33% de los
encuestados que forman parte del mercado objetivo, definitivamente si
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recomendaria el producto, un 59,26%% de los encuestados probablemente si
recomendaria el producto, por lo que se muestra el producto con una buena

aceptacion del mercado meta con un poco mas del 90%.

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto.- “Se define un producto como cualquier bien que se pueda
ofrecer a un mercado para su atencién, adquisiciéon, uso o0 consumo, y que
podria satisfacer un deseo o una necesidad” (Kotler & Armstrong, 2012). El
proyecto presentado pertenece a la industria de la venta al por mayor de
productos quimicos y satisface la necesidad de salubridad en los domicilios o
locales comerciales de los consumidores, para esta ocasion corresponde
competir con el mercado de venta de productos insecticidas y todo tipo de
productos para la salubridad del hogar. En este proyecto se va a utilizar como
estrategia basica o genérica de marketing el liderazgo en costos ya que es un
producto que sirve como sistema de deteccion de insectos, pero se tiene que
tomar en cuenta que el precio es menor que los productos que se encuentran

en el mercado en esta industria (www.buggybeds.com, 2017).

BuggyBeds® es un sistema patentado de deteccion de chinches que no
interfiere con su estilo de vida y le va a brindar tranquilidad a donde quiera que
vaya. Esté disefiado para avisarle que se tiene un problema potencial, jantes
de que sea demasiado tarde! Los monitores de pegamento formulados a
medida estan disefiados para atraer a las chinches y otros insectos en la
trampa con fines de deteccién. Los monitores BuggyBeds® tienen un disefio
anico a prueba de aplastamiento que permite un acceso facil a los insectos y
un area de visualizacion clara para una facil deteccion. (www.buggybeds.com,

Canales de Comercializacion del Producto, 2017) (Ver Anexo 23)

Para llevar a cabo el proyecto presentado, se debe garantizar la exclusividad
de comercializacion del producto para el mercado ecuatoriano, asi de esa
forma, se puede negociar mejores precios por parte del distribuidor del
producto, de esa forma se tiene un precio mas competitivo para poder acceder

al mercado propuesto. Ademas, se debe tomar en consideracién los Términos
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de Comercio Internacional (INCOTERM) acordado para la negociacion, el cual
es CFR (Cost and Freight), en el cual el vendedor se compromete a asumir el
costo del producto, y la transportacién del mismo hasta el puerto de Guayaquil,
por lo que la empresa aqui en Ecuador tiene que asumir el pago del seguro de

la mercancia, y otros impuestos como el IVA (12%) y el FODINDA (0,5%).

El método que se va a utilizar para posicionar la marca sobre la competencia
va a ser mediante la diferenciacion de producto. “Las caracteristicas del
producto se pueden utilizar para basar la estrategia de diferenciacion, por
ejemplo, su rendimiento, durabilidad, confiabilidad, disefio, novedad, entre
otros” (Lambin, Galucci, & Sicurello, 2008, pag. 255). Segun la opinién del
experto Jorge Luis Ortega, Gerente de Division de Consumo de Agripac,
comentd que el mercado de insecticidas y raticidas es un mercado todavia
inmaduro y se tiene la posibilidad de crecer en algunas lineas de productos el
producto, y que el producto BuggyBeds® el producto deberia ser dirigido hacia
el consumidor final, a través de canales de distribucion masivos como
supermercados, ademas esto lo corrobora la opinion del experto en la industria
de supermercados Eduardo Crespo, que indicé que el producto se puede
vender en supermercados como Supermaxi o Megamaxi, también en tiendas
de ferreteria y construccion como Kiwi o0 Mega Kiwy ademas en tiendas de
hogar como Sukasa y Todo Hogar, ademas enfatiz6 en que se tiene que
mostrar en el producto de qué forma este nuevo sistema va a satisfacer la
necesidad de los consumidores para que se pueda exhibir mejor en las perchas
de los establecimientos. Entonces, se ha decidido comercializar el producto
mediante tiendas retailers, para que el consumidor final pueda tener acceso al
producto cuando realice sus compras habituales. Cotizacion del producto (Ver
Anexo 24.

Branding: Para el producto BuggyBeds® se va a utilizar su nombre comercial
registrado en patentes internacionales para poder aprovechar la presencia de
marca que tiene la empresa ya que registra exportaciones del producto a mas

de 50 paises en el mundo. Para poder registrar una marca internacional en el
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Ecuador, se necesita primero, hacer una solicitud de busqueda del signo
distintivo en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), después se
debe registrar la patente, mediante el Tratado de Cooperacién de Patentes
(PCT), el cual tiene un precio de $1500 dolares, se brinda el uso de la marca
en el pais con una vigencia de 12 a 30 meses. (Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual, 2017)

Figura Ne 2: Logotipo de la Empresa
Tomado de: (BuggyBeds)

Empaque: El empaque para el producto BuggyBeds® es una caja de carton de
color verde, en cada empaque del producto BuggyBeds® vienen 3 unidades,
ademas, cabe acotar que en el empaque viene una demostracién de como se
debe utilizar el producto y en qué lugares se lo debe colocar para mayor
facilidad de uso de los consumidores. Se necesita realizar un empaque para el
producto, como su procedencia es desde los Estados Unidos de América, se
debe realizar un empaque acordé al idioma de Ecuador, que es el pais en
donde se desea comercializar el producto. El precio del empaque individual del
producto si se realiza una produccion de 5000 unidades, es de $0.10. (Ver
Anexo 25)
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* BuggyBeds® provides Peace of Mind!
« Easy viewing window for bedbug detection,
« Custom glue attracts and Inps bedbugs, ants and other
insects into trap for detection.

EARLY'?DETECTOR

for Bedbugs’

Figura Ne 3: Empaque del Producto
Tomado de: (BuggyBeds)

5.2.2 Precio.- “El precio es la cantidad de dinero que los clientes tienen que
pagar para obtener el producto” (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 53). Segun la
entrevista a expertos que se realizdé a Jorge Luis Ortega, Gerente de Division
de Consumo de Agripac, comenté que el producto que se les tiene que brindar
a los consumidores tiene que ser innovador y satisfacer en su totalidad las
necesidades de los clientes, en caso de serlo, a los consumidores no les
molesta que el precio sea mayor a los productos actuales en el mercado. “Una
fijacion de precios eficaz, orientada al comprador, implica entender qué tanto
valor otorgan los consumidores a los beneficios que reciben del producto y fijar
un precio que refleje ese valor” (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 265). El precio
de venta del producto fue seleccionado en base a la investigacion tanto
cualitativa como cuantitativa, en el que el precio percibido del cliente para el
producto se ubica entre $4 a $6 dolares, por lo que se va a manejar el precio
de $ 5,30 ddlares por cada caja de BuggyBeds®, en la cual, vienen 3
detectores, esto facilita poder competir con los productos sustitutos que se
comercializan en el mercado, ya que se maneja un precio similar a los
productos presentados por la competencia. El precio va a subir en el afio 3,
hasta alcanzar el precio de $6,18 ddlares. Para afios posteriores se va a

considerar hacer un aumento en el precio basado en la inflacion del pais.
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Costo del Producto.- Para determinar el costo final del producto importado se
tiene que tomar en cuenta el precio del mismo, y los impuestos que debe pagar
el producto al entrar en territorio ecuatoriano, como se menciond anteriormente,
el vendedor asume el precio del producto y del transporte del mismo, sin
embargo, la empresa debe hacerse cargo del pago del seguro de la mercancia

para poder determinar el costo del producto.

Tabla Ne 4: Costo del Producto

Producto Buggybeds Valores
Precio producto $ 3,35 Unidad
Cantidad producto 7050 Unidades $ 23.617,50
Peso neto producto 15 Gramos

Cargos de embarque en el terminal de origen: GYE

FOB $ 23.617,50

Transporte principal hasta puerto de destino: maritimo GYE

CFR $ 23.617,50
Tiempo de transito internacional: maritimo: .
SFO-UI0 Seles $

Seguro de carga Dovalor CFR $ 236,18
CIF $ 23.853,68
Impuestos por Pagar $ 2.996,02
Transporte carga $ 290,00
Total $ 27.139,70
Empaque $ 95175
Precio final $ 28.09145
Precio/Costo final por unidad $ 3,98
Precio Venta Final por Unidad $ 5,30

Costo de Ventas.- Para poder determinar el costo econémico y contable de
una empresa dedicada a la comercializacion del producto, se debe tomar en
cuenta los diferentes datos como la cantidad de BuggyBeds® que se van a
importar al afio, ademas, el costo del empaque del producto que fue
mencionado anteriormente, el transporte del producto del puerto de Guayaquil
a las bodegas de la empresa en la ciudad de Quito; por ultimo, el precio de la
transportacion del producto de las bodegas de la empresa hacia las bodegas
de Corporacion Favorita C.A.; en el caso de este proyecto de negocio el costo
de ventas para el primer afio asciende a $ 118.492,79 délares, segun los datos
gue se muestran en los analisis financieros, para el afio 5 el costo de ventas es
de $ 166.909,99.
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Tabla Ne 5: Costo de Ventas

Precio por Unidad Cantidad Total Afio 1 Total Afio 2 Total Afio 3 TotalAfio 4 | TotalAfio 5

Producto $ 3,985 28200

@

12.365,79 | $ 12259107 $ 133.746,86 | $ 14591782 $  159.196,35

Empaque $ 0,135 28200

©»

3.807,00] $ 4153441 % 453140 $ 4.94376] $ 5.393,64

Transporte Terrestre
GYE-UIO

Transporte Bodega-
Corporacion Favorita

$ 290,00 4 $ 1160,00 | $ 1160,00 | $ 1160,00 | $ 116000 | $ 1160,00

©»

290,00 4 $ 1160001 $ 1160,00| $ 1160001 $ 1160,00| $ 1160,00

TOTAL $ 118.492,79 | $ 129.06451] $ 14059826 | $ 153.18158| $  166.909,99

5.2.3 Plaza.- “Son las actividades de la compafiia que hacen que el producto
esté a la disposicion de los consumidores meta” (Kotler & Armstrong, 2012,
pag. 52); se debe tomar en cuenta todas las opciones existentes en cuanto a
compra de productos insecticidas y para el cuidado del hogar, los cuales se
venden en tiendas, supermercados, tiendas ferreteras, etc. Esto concuerda con
la opinion de los expertos que se recabd en las entrevistas, los cuales
afirmaban que el producto se debe vender en tiendas de consumo masivo
como Supermaxi, Megamaxi; en tiendas ferreteras como Ferrisariato, Kiwy,

Mega Kiwy, y en tiendas de hogar como Todo Hogar y Sukasa. Estrategia de

Distribucién: La estrategia de distribucion que se selecciond para el producto
BuggyBeds® es una estrategia de distribucion indirecta, ya que no se va a
contar con una tienda propia la cual venda los productos exclusivamente, se va
a comercializar a través de intermediarios para poder llegar al consumidor final,
asi de esta forma el producto tiene un mayor alcance de personas que se

pueden convertir en clientes potenciales del producto. Punto de Venta: Se

necesita oficina donde va a ser el domicilio de la empresa para dar alcance a
posibles distribuidores del producto, por lo que el punto de venta va a ser una
bodega de 60 metros cuadrados, ubicada en el sector Centro — Norte de la
ciudad de Quito en la Calle De Las Mentas N53-20 y Avigiras. Con un arriendo

mensual de $270 dolares. (Ver Anexo 26)
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Tabla Ne 6: Presupuesto de Gastos de Plaza

Rubros o Conceptos 2018 2019 2020 2021 2022
Arriendo $ 3.240,00]1 $ 3564001 $ 3920401 % 43124419 4.743,68
Internet $ 23988 $ 242471 $ 245091 $ 24774 $ 250,41

Teléfono,agua,luz |$ 360,00] $ 363,891 $ 367,821 $ 37179 $ 37581
Telefonia celular $ 180,00 $ 181941 $ 18391] $ 18590 $ 187,90
Utiles de oficina $ 600,00| $ 606,48 | $ 613,03] $ 61965]| $ 626,34

P ublicidad $ 1800,00 | $ 1980,00| $ 2.178,00]1 $ 2395801 % 2.635,38
Transporte $ 2320001 $ 2320001 $ 2320001 $ 2320001 $ 2.320,00
Total $ 8.739,88 | $ 9.258,78 | $ 9.828,25 1 $ 10.453,31] $ 11.139,53

Estructura del Canal de Distribucién: Por lo general, los productos

insecticidas y productos del cuidado del hogar utilizan una distribucion
indirecta, ya que se ven involucrados uno o mas intermediarios, estos canales
pueden ser tiendas de consumo masivos, centros de ferreteria y construccion,
tiendas de hogar; se va a utilizar un canal de distribucion convencional, el cual
“consiste en uno o mas productores, mayoristas y minoristas independientes,
cada uno de ellos es una compafiia individual que trata de aumentar al maximo
sus utilidades” (Kotler & Armstrong, 2012, pag. 345). Para el proyecto
presentado se va a comercializar el producto a través de la red de
supermercados de Corporacion Favorita C.A., mediante la investigacion
cualitativa que se realizd a Eduardo Crespo, comentd que es un producto que
si se puede comercializar en la cadena de supermercados en la seccion de
articulos de limpieza para el domicilio, ademas, comenté que al ser un producto
nuevo en el mercado, tendria que primero ser sometido a una prueba para
poder verificar la aceptacion de los clientes sobre el producto. Comenté que se
puede empezar con un despacho de 2350 unidades mensuales por el primer
afo, si el producto en efecto tiene buena acogida por los clientes, se puede

extender la comercializacion del producto a otras regiones del pais.

5.2.4 Promocidn.- La estrategia elegida para el proyecto de negocio de un
sistema de deteccion de insectos BuggyBeds® va a ser una estrategia de
aspiracion, push, ya que se desea demostrar los beneficios del producto y la



correcta utilizacién del mismo para que el consumidor tenga mas informacion
para su uso y sea mas facil su decisidbn de compra; ademas, se hace mayor
presencia ante los distribuidores los cuales pueden pedir mayores cantidades
del producto.

Promocion _de ventas: Segun la entrevista a expertos realizada a Eduardo

Crespo, experto en la industria de supermercados, indica que se debe realizar
una activacion del producto en los locales que se desea impulsar. Esta
activacion de marca debe incluir cabeceras de géndola para las perchas del
supermercado, exhibidores para el producto, stands, branding. Ademas, se
debe aplicar las acciones ITL (abobe the line) como el disefio de una pagina
web con videos demostrativos del producto, y su correcta aplicacion, campafas
en las redes sociales mas influyentes (Facebook, Instagram). El precio de la
activacion de marca que se desea realizar es de $1800 dolares (Ver Anexo 27).

(ADN Disefio & Marketing Online, 2017) Relaciones Publicas: Como el

proyecto de comercializacion de un sistema de deteccién de insectos es una
idea innovadora y no tiene competidores directos en el mercado, pero el cliente
necesita informacion para su uso. Se debe tener un contacto cercano con el
cliente para poder ilustrar el uso del producto. Ademas, se debe mantener una
comunicacion eficaz con el distribuidor, por lo que se va a manejar como medio
de comunicacion principal el correo electrénico y llamadas telefénicas, para
solicitar soporte en caso de necesitarse. Publicidad: Segun los datos
obtenidos por las encuestas, el modo favorito de los clientes para enterarse de
productos similares son las redes sociales, en las cuales puedes elaborar un
mensaje disefiado directamente para el mercado objetivo y va a tener mejor
impacto sobre el consumidor; ademas les gustaria también enterarse mediante
anuncios en revistas o en los periédicos para alcanzar a los diferentes tipos de
clientes que se pudieron observar, por lo que se va a tomar como medio
principal de comunicacion las redes sociales, los gastos de publicidad estan
incluidos en el precio de la activacion de marca que se menciono

anteriormente.
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision Visiéon y Objetivos de la Organizacion
6.1.1 Misién
“Comercializar productos que sirvan como sistema de deteccién de chinches,
garrapatas, pulgas, hormigas BuggyBeds®, brindando un bienestar a un
mercado de clientes pendientes de la salubridad de su domicilio, que deseen
tener un control constante de posibles plagas en viviendas y negocios

comerciales.”

6.1.2 Visidn

“Llegar a ser en 10 afios la principal empresa ecuatoriana dedicada a la
comercializacion de sistemas de deteccion de insectos, mediante la
comercializacién de productos de 6ptima calidad, que se maneje en un marco
de responsabilidad social, para mejorar la calidad de vida de nuestros clientes y

colaboradores.”

6.1.3 Objetivos de la Organizacién

Objetivo General

En 5 afos, tener un 30% de clientes que forman parte del mercado objetivo,
(Total 160000) ademas, ampliar a mas lineas de productos para ser
comercializados en el mercado nacional.

Objetivos Especificos

a) Corto Plazo
e Aumentar un 9% las unidades vendidas del producto en un lapso
de 12 meses.
e Acceder al 5% del mercado objetivo, en un lapso de 6 meses.
e Implementar en un lapso de 6 meses una pagina web de la
empresa, de esta forma se tiene un contacto mas cercano con el

cliente.
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b) Mediano Plazo

e Acceder al 20% del mercado objetivo en un lapso de 3 afios.

e Incrementar la cuota de participacion en el mercado en un 5%

anual, dentro de los préximos 5 afios.

e Aumentar las utilidades de la empresa, a $12.000 en un lapso de

3 anos.

c) Largo Plazo

e Acceder a la regidn costa del pais, para aumentar la cantidad de

unidades vendidas, al finalizar el quinto afo.

e Adquirir una bodega comercial para poder almacenar mayor

cantidad del producto al finalizar el quinto afio.

e Aumentar las unidades vendidas a 40.000 anuales en un lapso

de 5 afios.
6.2. Plan de operaciones

6.2.1 Tiempos y Costos

Tabla Ne 7: Proceso Logistico de BuggyBeds®

Proceso Logistico de BuggyBeds
Proceso aplica para una importacion de 6000 unidades
Actividades Tiempo Tien:lpo Tiempo Costo / Agente
(seg) (min) (horas) Hora
Traslado de Mercaderia 38.700,00 645,00 10,75| $ 10,76 1
Traslado de Mercaderia Guayaquil -
Quito 36.000,00 600,00 10,00 | S 10,01 |Chofer
Traslado de Mercaderia a
Distribuidor 2.700,00 45,00 0,75 | S 0,75 |Chofer
Inspeccién, Organizaciéony
Colocacién en Cajas 102.000,00 1.700,00 28,33 | $ 19,06 2
Inspeccién de Mercaderia 900,00 15,00 0,25 | S 0,17 |Encargado de Bodega
Descargue de Mercaderia 1.800,00 30,00 0,50 (S 0,34 |Encargado de Bodega
Organizacién de Mercaderia 5.400,00 90,00 1,50 | S 1,01 |Encargado de Bodega
Colocacién en Cajas Personales 90.000,00 1.500,00 25,00 | s 16,81 |Encargado de Bodega
Organizacién de Mercaderia 2.700,00 45,00 0,75 | S 0,50 |[Encargado de Bodega
Revisién de Mercaderia 1.200,00 20,00 0,33 ]S 0,22 |[Encargado de Bodega
Total 140.700,00 2.345,00 39,08 | $ 29,81

El tiempo promedio del proceso logistico de importacion de 6000 unidades de
BuggyBeds® es de 39 horas, 8 minutos, con un costo de $29,81. En el
procedimiento se ven involucrados dos colaboradores, el chofer, y el encargado
de bodega. El tiempo en su mayoria se utiliza transportando la mercaderia
desde la aduana en Guayaquil hasta las bodegas en la ciudad de Quito (10
horas); otro factor importante en el proceso, es la colocacion de los productos
en sus cajas personales el cuél toma 25 horas.
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6.2.2 Flujograma del Proceso

Para llevar a cabo el proyecto en cuestion, se tiene que tomar en cuenta la
logistica de importacion del producto; se va a realizar una importacion trimestral
del producto, para tener el inventario suficiente para satisfacer la demanda
actual, de esta forma se minimiza los gastos de transporte al hacer una
importacion mayor. EI momento que el producto se transporta al domicilio de la
empresa, procede a ser inspeccionado para luego ser descargado del camién,
después se los organiza para poder poner el producto en sus cajas personales,
después se lo vuelve a poner en cajas de carton, para luego ser revisado y
posteriormente transportado a los distribuidores del producto, el proceso de
transportacion a los distribuidores debe ser realizado de forma mensual.
Ademas, se incluye el mapa de procesos de la compafiia para que se pueda
facilitar la comprension de las actividades de la empresa para la

comercializaciéon del producto.

Transporte Inspeccion Bodega
peccién de Descargue d
Mercancia Mercaderia

No

Si

in

Figura Ne 4: Flujograma del Proceso

RAMIMPS.A.
Logistica de Logistics de

Procesos | Compras | = . ¢! < Almacenamiento
Gobermantes Importacion Transportacion

— = Logistica de Empaque del
V‘Wlw Praducto, Tramites Estudiode Merado

Aduaneros y Asesoria
Juridica Tendend s de Consume
- —

Al o B Eetados

povo hsgnacisn | Deciaracin de - Analisis de -

S Financieros y Publiddad | Mercadea
Presupuesie | Impuestos i Precias

Figura Ne 5: Mapa de Procesos

36



6.2.3 Cadena de Valor

% Infraestructura Direccidn del Negocio, Finanzas, Contabilidad, Legal, Gestion de Calidad
g
% Recursos Humanos | Seleccidn, Contratacion, Formacion, Politica Salarial y Laboral, Estructura Organizativa
°
g %
E Desarrollo Tecnoldgico Mejoras en productos y procesos, Inversion en sistemas informaticos %:.
2 ®
-] 2
< Compras Politicas de Compras, Relacidn con Proveedores, Rotacidn de Inventarios
Marketing y Ventas: Se
realiza mercadeo Servicios Post
. mediante redes sociales Venta: Sevaa
L . Logistica de . L
Logistica de Entrada: Operaciones: salida: para dar a conocer el | brindar servicio post é-
Recepcion de la Poner el producto Transportar el producto, pero también venta para los 43"
Mercaderia, en el empaque ducto hacia el se comercializa a través | distribuidores, con é‘?
Almacenamiento en la |requerdio para su prod_u _E _adma & de distribuidores politicas de
bodega. comercializacidn. r:;f:o:;t;_r minoristas. Ademds, se | devoluciones para
deben mantener buenas productos con
relaciones comerciales defectos.
con los proveedores.

Actividades Primarias

Figura Ne 6: Cadena de Valor

Entre las actividades primarias que se tomaron en cuenta para disefiar la
cadena de valor, se encuentran la logistica de entrada, en la que se toma en
cuenta la recepcion de la mercaderia y el almacenamiento de la misma en la
bodega; en operaciones, se debe colocar el producto en el empaque requerido
para poder comercializar; en la logistica de salida la actividad principal es la
transportacion del producto a las bodegas de los distribuidores mayoristas; en
marketing y ventas se tiene que dar a conocer el producto al consumidor final,
el medio a utilizarse son las redes sociales y activaciones del producto dentro
de los locales de Corporacion Favorita donde se empiece a comercializar el
producto; en los servicios post venta, se debe brindar asesoria a los
distribuidores, ademas, que se deben considerar politicas de devoluciones de
productos que tengan algun desperfecto. Entre las principales actividades de
apoyo se tiene que considerar la infraestructura de la compainiia, en la que se
incluye la direccion del negocio, actividades de finanzas, contabilidad,
gestiones de calidad y temas legales de la empresa. En recursos humanos se
deben realizar actividades de seleccion, contratacion, formacion, politicas

salariales y laborales y la estructura organizativa de la compafiia. Ademas, con
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relacion al desarrollo tecnoldgico, se deben pensar en mejoras en productos y
procesos, asi como la inversion en sistemas informéticos para facilitar la
gestiéon del personal. Se deben establecer politicas de compras, mantener una
buena relacion con los proveedores y mantener una rotacion de inventarios.
6.2.4 Conclusiones

e Para poder realizar el plan de logistica de importaciéon de los productos
BuggyBeds®, se necesitan realizar 8 procesos, para los cuales
intervienen 2 personas (chofer y encargado de bodega).

e Tomando en cuenta todos los procesos involucrados para la logistica de
importacion de BuggyBeds®, toma un tiempo total de 39 horas con 8
minutos.

¢ Alinicio del proyecto, el administrador del mismo se va a encargar de las
areas de mercadeo y gestion comercial, mientras el proyecto crezca se
va a descentralizar estas areas para poder lograr una mejor gestion.

e La inversién requerida para poder llevar a cabo el proyecto no es
elevada, ya que la mayoria de los gastos incurridos se relacionan con la

importacion del producto.

6.3. Estructura organizacional y de procesos

6.3.1 Estructura Legal

Para poder proceder con el funcionamiento de la compafiia, se debe tomar en
cuenta aspectos regulatorios para el correcto funcionamiento de la compafia,
entre los que se tiene los siguientes:

Constitucion de la empresa

a) RAMIMP S.A. sera creada como una sociedad an6nima, con un minimo
de accionistas de 2. Sera de capital cerrado con un numero limitado de
acciones, las cuales no se comercializaran en bolsa de valores.

b) EI nombre RAMIMP S.A. tendra que ser reservado en la
Superintendencia de Compaiiias, con lo que se puede asegurar que el
dominio no se encuentre ocupado.

c) Una vez inscrita la escritura de constitucion en el registro mercantil del

cantdbn Quito, se debe proceder a realizar una junta general
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extraordinaria de accionistas que designe a los representantes legales
de la compafiia; esto es, presidente y gerente de la compainiia, y se debe
proceder a la inscripcion de los nombramientos de los representantes
legales en el registro mercantil.

d) La Superintendencia de Compafias debe analizar la escritura, revisando
gue se cumplan con todos los requisitos para poder ser aprobados
mediante una resolucion.

e) Se deben pagar las patentes municipales para poder registrarlas en el
registro mercantil.

f) Se dara paso a la creacion del Registro Unico de Contribuyentes.

6.3.2 Estructura Organizacional - Personal Requerido

Para el proceso de importacion y comercializacion del producto BuggyBeds®,
se necesita 3 personas. El personal esta integrado por un administrador del
negocios, una secretaria, que también realiza labores de contabilidad, un
encargado de bodega que controle los envios e inventarios de los productos y
ser el encargado de despachar los productos a los diferentes distribuidores. El
total de salarios a ser pagados mensualmente es de $ 1.300,00, en el que el
administrador es el que percibe el salario mas alto, ya que se tiene que

encargar de la administracion integral del negocio.

Tabla Ne 8: Balance de Personal

ITEM CONCEPTO | SUELDOMES | CANTIDAD ANUAL 13er. 14t0. IESS  [FondoRes.| ler. 2do 3ro. 4to. 5to.

1 admnistador |8 00| 1 s 660000[s  s5000(s 3500]s eoro0[s s5000] s 8s760| s 909882 [ 932629(5 955945 |5 97044

2 S;f;gggraa/ s 0| 1 s sxo|s  3000[s so0s 51030[s 35000| 5578530 | 592993 | s 607818 | S 6230145 638589

3 me;;gzgzde s 4000| L[S 480000S  40000|$ 37500[s 58320(S 40000 |$ 655820|$ 672206 | s 689021 | 706246 | 723803
AL | 1300] 3 |5 1s60000]s  130000]s112500[s 189540(s 130000] s21.22040] 82075091 | 22,2948 | s22.852.05 | 52342335
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6.3.3 Organigrama

Administrador

Auditoria / Contabilidad Operaciones y Procesos

Secretaria / Contadora Encargado de Bodega

Figura Ne 7: Organigrama de la empresa

En el organigrama de RAMIMP S.A., el administrador tiene como funcién, la
administracion estratégica de la compafia, en la cual incluye las funciones la
inspeccién de operaciones y procesos, mercadeo y la gestion comercial del
producto. Se va a tener una secretaria / contadora, que va a realizar las
actividades de seguimiento y contacto con los clientes. El encargado de
operaciones y procesos, que es el encargado de bodega, tiene en sus
funciones la revision de la mercaderia importada, organizacion de la

mercaderia, ademas, la colocacion de los productos en las cajas personales.

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Ingresos: Para el proyecto planteado se va a realizar una proyeccion de
ingresos a cinco afios, en donde el afio inicial sera el 2018 y el mes inicial sera
enero. La principal fuente de ingresos de la compafiia sera a través de la venta
del producto BuggyBeds a la cadena de supermercados Corporacion Favorita
C.A., que el experto Eduardo Crespo indicé que se empezaria con un pedido
de 2350 unidades mensuales. Como estrategia de introduccion al mercado se
comienza con un precio $5,30 dolares, como indicé la investigacion de
mercados; en el segundo afio se hace un incremento del 4% para alcanzar el
precio de $ 5,51, de la misma manera, en el tercer afio hay un aumento en el
precio de 4%, para alcanzar el precio de $ 5,90; en el cuarto afio se da un
incremento del %6,1, alcanzar el precio de $ 6,26.
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Tabla Ne 9: Presupuesto de Ingresos

=ne-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 | jun-18 Jul-18 age-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18 2019 2020 2021 2022 2023

2350 2350 2350 2350 2350 2350 2350 2350 2350 2350 2350 2350 30766 33566 36620 38853 43588

12455 12455 12455 12455 12455 12455 12455 12455 12455 12455 12455 12455 168583 | 192416 | 216224 | 250250 | 273066

7.1.2 Costo de Ventas: Se detalla a continuacion el costo de venta del
producto, se tomaron en cuenta todas las actividades involucradas para realizar
la comercializacion del producto, entre las cuales tenemos la compra del
producto, el empaque del mismo, el transporte de la carga de puerto de
Guayaquil a las bodegas de la empresa en Quito, y el transporte de las
bodegas de la empresa a las bodegas de Corporacion Favorita C.A., ademas,
se debe tomar en consideracion el costo de la emisién de la carta de crédito, y
la extension del pago de la misma, que para ambos casos es del 4% anual, y el

porcentaje trimestral seria del 1% (Ver Anexo 28) (Banco Pichincha, 2018).

Tabla Ne 10: Costo de Ventas

Precio por

Unidad Cantidad | Total Afio 1 Total Afic 2 | Total Afic 3 | Total Afic 4 Total Afio 5

3,985 28200 | 511236375

[T

122.581.07 | 5133.746.86 | 5 14351782 5 135.1%6,33

0135 28200 |5 3807005 41353445 4531405 45843765 5389364

250,00 4 5 lle000] 3 116000 | 5 1.160.00] 5 1.160.,00 | 5 1.160,00

250,00 4 5 lls000] 5 116000 | 5 1.16000) 5 1.160,00 | 5 1.160,00

511848270 5 12006451 | 514058826 | 5 133.181,38 | 5 166.908. 50

Costo del Producto: Como el proyecto de negocio planteado involucra realizar
una importacion de los productos desde los Estados Unidos, se debe tomar en
consideracion los impuestos que debe pagar el producto para entrar en
territorio ecuatoriano. Entre los diferentes impuestos que se deben cancelar se
encuentra el Ad-Valorem, FODINFA, IVA, ademas, los valores de

transportacion del producto y empaque del mismo.



Tabla Ne 11: Costo del Producto

Producto Buggybeds Valores
Precio producto $ 335 Unidad
Cantidad producto 7050 Unidades $ 23.617,50
Peso neto producto 15 Gramos

Cargos de embarque en el terminal de origen: GYE

FOB $ 23.617,50

Transporte principal hasta puerto de destino: maritimo GYE

CFR $ 23.617,50
Tiempo de transito internacional: maritimo: 6 dias $
SFO-UIO

Seguro de carga Bovalor CFR $ 236,18
CIF $ 23.853,68
Impuestos por Pagar $ 2.996,02
Transporte carga $ 290,00
Total $ 27.139,70
Empaque $ 95175
Precio final $ 28.09145
Precio/Costo final por unidad $ 3,98
Precio Venta Final por Unidad $ 5,30

7.1.3 Gastos: En el célculo del presupuesto de gastos, los valores aumentan
en base a la inflacibn anual que se obtuvo por parte del Banco Central del
Ecuador (1,08%), mientras que los gastos de arriendo y publicidad aumentan

10% anualmente.

Tabla Ne 12: Presupuesto de Gastos

Rubros o Concaptos 2018 2019 2020 2021 2022
Assisndo 3 324000 % 3564003 392040 % 431244 % 474363
Intarnst 3 233,88 | 3 242478 245009 s 24774 | 8 250,41

Teléfono, azva, liz | § 360,00 | 3 363,89 5 38782 3 371,78 | 8 375,81

Telefonia calular | § 180,00 = 181,34] ¢ 18391 s 18590 | & 187,50

Utiles d2 oficina | S 600,00 | 3 s0648 )= 1303 3 61963 | ¢ 626,34
Publicidad g 180000 ¢ 188000|% 217800|% 239580 % 263538
Teansportz g 232000 232000|% 232000]% 232000]% 232000
Total s 873988 | s 9.23878| S 9.82825|S 1048331|S 1113953




7.1.4 Politica de Pago: A continuacién se muestran las cuentas por pagar de
la empresa. Se va a pagar al proveedor de BuggyBeds® en los Estados
Unidos, mediante una carta de crédito bancario a 90 dias, para lo cual se tiene
que asumir el costo de la emision de la carta de crédito y el interés que se

cobra por extender el plazo de pago de la carta de crédito (Ver Anexo 29).

Tabla Ne 15: Politica de Cuentas por Pagar

|_Politica de Cuentas por Pagar Proveedores

Politica Contado 0%

90 dias 100%
Cuentas por Pagar Anuales

Rubro 2018 2019 2020 2021 2022
CXP Iniciales S 28.09145|5 28.091,45|S 28.091,45|5 28.091,45|S 28.091,45
(+) CXP del Perig 5 84.274,34 | § 122.591,07 | 5 133.746,86 | 5 145.917,82 | 5 159.196,35
(-) Pagos S 84.27434 |5 122.591,07 | $ 133.746,86 | $145.917,82 | § 159.196,35
CXP Finales S 28.09145|5 28.091,45|S 28.091,45|5 28.091,45|S 28.091,45

7.1.5 Politica de Cobro: Se presentan las cuentas por cobrar de la empresa.

Tabla Ne 16: Politica de Cuentas por Cobrar

|_Politica de Cuentas por Cobrar Proveedores

Politica Contado 0%

a0 dias 100%
Cuentas por Cobrar Anuales

Rubro 2018 2019 2020 2021 2022
CXC Iniciales | S S 29.892,00 | S 38.590,57 | S 43.297,99 |S 47.477,25
Nuevas CXC $ 149.460,00 | $ 163.060,86 | $ 177.899,40 | $ 194.088,24 | § 211.750,27
Total CXC $149.460,00 | $ 192.952,86 | $ 216.489,97 | $ 237.386,24 | § 259.227,52
Cobranza $ 119.568,00 | S 154.362,29 | S 173.191,98 | $ 189.908,99 | S 207.382,02
CXC Finales $ 29.892,00|$ 3859057 | $ 43.297,99 |$ 47.477,25|S$ 51.845,50

7.1.6 Politica de Inventarios: Segun la proyeccion de ventas que se muestra
anteriormente, se proyectan las ventas que se van a tener por lo proximos
cinco afos, la cantidad de producto que se hace el pedido es exactamente
igual a la demanda mensual que se va a tener del producto, por lo que la
empresa mantiene una politica de cero inventarios para reducir el capital del

trabajo y los activos corrientes de la empresa.



7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversion Inicial: La inversion inicial del proyecto sera de $40.245,52
dolares, en los cuales se estd tomando en cuenta la importacién de 7050
unidades, las cuales corresponden a 3 meses de ventas, este valor asciende a
$ 28.091,45; también se toma en cuenta los activos tangibles ($ 2.119) e
intangibles ($ 1500) de la empresa; los gastos de constitucion ($1.045) y el
capital de trabajo necesario para el proyecto ($ 7.490,07).

Tabla Ne 17: Inversion inicial

Inversion Inicial
Concepto Valor

Importacion Producto 3 meses 28.091,45

Activos Tangibles
Activos Intangibles
Gastos de Constitucion
Capital de Trabajo
Total

2.119,00
1.500,00
1.045,00
7.490,07
40.245,52

v nnnin| n

7.2.2 Capital de Trabajo: El capital de trabajo del proyecto es de $7.490,07
dolares, se toma en cuenta remuneraciones de los colaboradores de la
compafia por un lapso de 3 meses, ademas, los gatos fijos de la compaiiia por
el mismo lapso de tiempo.

Tabla Ne 18: Capital de Trabajo

Total 2496,69 2496,69 2496,69

Sueldos 1768,37 1768,37 1768,37

Gastos Fijos 728,32 728,32 728,32

Meses 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3

Para la estructura de capital, se va a utilizar un 60% de capital propio para el
proyecto el cual suma $24.147.31 délares, y un 40% con préstamo bancario
del Banco del Pacifico, con una tasa de interés del 10,45%, el valor del
préstamo suma $ 16.098,21 dolares, el total de la inversibn asciende a
$40.145,52 délares.
Tabla Ne 19: Estructura de Capital

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FUENTE VALOR %
Capital propio 24147,31 60%
Crédito bancario 16098,21 40%
TOTAL 40245,52 100%




7.3. Proyeccion de estados de resultados, situaciéon financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Proyeccion de Estado de Resultados: Para poder hacer una
proyeccién de ventas, se tomo la tasa de crecimiento de la industria, la cual es
de 9,1%, y para el costo de ventas y gastos, se incrementa en base al
porcentaje de inflacion promedio del Ecuador. Se puede analizar en el cuadro
que el proyecto de negocio genera una pérdida en el primer afio de $ 1.062,23,
sin embargo, a partir del segundo afio genera una utilidad de $ 5.572,66, vy,
esta utilidad aumenta progresivamente hasta el afio 5 para alcanzar el valor de
$ 32.005,45.

Tabla Ne 20: Estado de Resultados

Empresa RAMIMP
Estado Itados valoracion
Al 31 de Diciembre de cada aiio
1 2 3 4 5

Ventas $ 149.460,00|$  169.583,29 | $ 192.415,99|$ 216.223,62| $ 250.289,87
() costo de ventas $ 118.492,79|$ 129.064,51| $ 140.598,26 | $ 153.181,58] $ 166.909,99
Utilidad Bruta S 30.967,21($  40.518,78|S 51.817,73[S 63.042,04|S 83.379,88
(-) Gastos S 32.029,44(S 32.805,76 |$  33.617,37[S 34.216,65(S 35.106,20
Gastos Generales S 8.739,88| $ 9.258,78 | $ 9.828,25|$ 10.453,31|$ 11.139,53
Sueldos Administrativos S 21.22040(S$ 21.750,91|S$ 22.294,68|S 22.852,05|$ 23.423,35
Depreciaciones $ 386,90 | $ 386,90 | $ 386,90 $ 136,90 | $ 136,90
Interes S 1.682,26| S 1.409,17 | $ 1.107,54 | $ 774,39 $ 406,42
Utilidad antes de
participacion trabajadores S  -1.062,23($ 7.713,02$ 18.200,36 (S 28.825,39 (S 48.273,68
(-) 15% Participacion trabajadores S 1.156,95|$ 2.730,05|$ 4.323,81|S 7.241,05
Utilidas Antes de impuestos S -1.062,23[$ 6.556,07 |$ 15.470,31|$S 24.501,58|$ 41.032,63
(-) 22% Impuesto a la renta $ 983,41|S 3.403,47[$ 5.390,35[$ 9.027,18
UTILIDAD NETA S  -1.062,23($ 5.572,66|S 12.066,84|S 19.111,23|$ 32.005,45

7.3.2 Proyeccion Estado de Situacion Financiera

Dentro del Balance General de la empresa, los activos y los pasivos tienen el
mismo valor, lo que demuestra el principio de paridad contable. El andlisis del
balance brinda buenas expectativas para la empresa.

Tabla Ne 21: Estado de Situacion Financiera

Empresa RAMIMP
Balance General Normal
Al 31 de Diciembre de cada afio
2018 2019 [ 2020 | 2021 [ 2022
Activo
Activo Corriente
[ 12.79822]$  10.806,49]$ 14.290,81]$ 18.189,06 | $ 30.442,20
|$ 29.892,00|$ 3859057 |$ 43.297,99|$  47.477,25|$ 51.845,50
[s 42690,22]$ 49.397,06[$ 57.588,80|$  65.666,31|$ 82.287,70
[s 2119003 2.119,00[$  2.119,00] $ 2.119,00[ $ 2.119,00
c gi s 750,00 $ 750,00 | $ 750,00 | $ 750,00 | $ 750,00
Total Activos Fijos [$  2.869,00[% 2.869,00[$  2.869,00| $ 2.869,00 | $ 2.869,00
TOTALACTIVO $ 45.559,22|$ 52.26606|% 60.457,80|$  68.53531|% 85.156,70
PASIVO
Pasivo Corriente
Pasivo largo plazo
Prestamo bancario Corto Plazo [s— 8989,26]s 9.807,29[$  10.699,75]$  11.673,43[% 12.735,71
Prestamo bancario Largo Plazo |$ 13.484,87[S  10.59845[S  7.410,39($ 3.889,18| S 0,00
Total Pasivo largo plazo |$ 22.473,14|$  20.405,73[$ 18.110,14|$ _ 15.562,60|$ 12.735,71
Total PASIVO $ 2247414 $ 2040573 $ 1811014 $  15.562,60 $ 12.735,71
Patrimonio
Capital social [$  24.147,31[$  24.147,31[$ 24.147,31[$  24.147,31[$ 24.147,31
Utilidad/Perdida [ -1062,23[3 7.713,02|$  18.200,36 [ S 28.825,39|$ 48.273,68
Total PATRIMONIO [S_23.08508[S 31.860,33[S 42.347,67|$  52.972,70[$ 72.420,99
Total Activo = Pasivo + Patrimonio [$ 4s.559,22[$ 52.266,06[$ 60.457,81[$  68.53530[$ 85.156,70
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7.3.3 Estado de Flujos de Efectivo y Flujo de Caja:

Tabla Ne 22: Flujo de Efectivo

46

Rubros o Conceptos 2018 2019 2020 2021 2022

Actividades Operacionales -2475,882 -1415,792 6784,182 14966,836, 33683,705
Utilidad Neta S  -1.062,23|S 7.713,02|S 18.200,36 | S 28.825,39( S 48.273,68
Depreciacion S 386,90 $ 386,90 | $ 386,90 $ 136,90 S 136,90
Cuentas por Cobrar $ -29.892,00|S -38.590,57|S -43.297,99|S  -47.477,25(S -51.845,50
Cuentas por Pagar Proveedores $  28.091,45|S 28.091,45|S 28.091,45($ 28.091,45( S 28.091,45
Impuestos S S 983,41 |$ 3.403,47 | $ 5.390,35 | $ 9.027,18
Actividades de Financiamiento S 5.351,37 | $ 2.415,00|$ -3.193,11|$S -8.451,20 | $ -15.977,22
Incremento Deuda a Largo Plazo $ -13.484,87|S -10.598,45|S -7.410,39|S -3.889,18( $ -0,00
Disminucién Deuda a Largo Plazo Proveedores S  -1.01547|S -6.838,27 |S -15.634,44 (S -24.413,74|$ -35.828,93
Pago de Dividendos $ -429560|$  -429560|$ -4.29560($  -4.29560]$ -4.295,60
Capital S 24.14731|S 24.147,31|$S 24.147,31($ 24.147,31|$ 24.147,31
Efectivo Principios de Periodo S - S 2.875,49 | S 999,21 |$ 3.591,07 | $ 6.515,63
Total Efectivo Final del Periodo S 2.875,49 | $ 999,21 ($ 3.591,07 | 6.515,63 | $ 17.706,49
Al analizar el flujo de efectivo cuadro se puede visualizar que los saldos de

efectivo finales son positivos, por lo que se puede afirmar que el proyecto de

negocio tiene la capacidad de generar liquidez y efectivo, se puede visualizar

en la tabla que la deuda a largo plazo se va reduciendo hasta llegar al quinto

ano, por lo que esto aumenta considerablemente la cantidad de efectivo que se

maneja en el periodo.
Tabla Ne 23: Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA DE VALORACION
CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas $ 149.460,00 | S 169.583,29|S 192.41599|$ 216.223,62 | $ 250.289,87
No operativos S - - $ - $ - s -
[ TOTAL INGRESOS S 149.460,00 | $ 169.583,29|S 192.41599|$ 216.223,62 | $ 250.289,87
EGRESOS
Costos $ 118492,79|$ 129.064,51|$ 140.598,26| $ 153.181,58 | $ 166.909,99
Gastos generales $  29.960,28|$ 31.009,69 | $ 32.122,93($ 33.305,36 | $ 34.562,88
Depreciaciones S 386,90 | $ 386,90 $ 386,90 | $ 136,90 | $ 136,90
Amortizaciones $ 750,00| $ 750,00 [ $ 750,00|$ 750,00| $ 750,00
TOTAL EGRESOS $ 149.589,97 |$ 161.211,10|$ 173.858,09| $ 187.373,84 S 202.359,76
UTILIDAD BRUTA $ -129,97 [ $ 8.372,19($ 18.557,90 | $ 28.849,78 | $ 47.930,10
15% Trabajadores S 1.255,83|$ 2.783,68| S 4.327,47| $ 7.189,52
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ -129,97 [ $ 7.116,36 | $ 15.774,21|$ 24.522,31|$ 40.740,59
22% Impuesto a la renta $  156560|$ 3.470,33| S 5.394,91|$ 8.962,93
UTILIDAD NETA B -129,97$  5550,76|$  12.303,89|$ 19.127,40| $ 31.777,66
Inversion (38.061)
Capital de trabajo (7.490)
Depreciaciones S 386,90 | $ 386,90 $ 386,90 | $ 136,90 | $ 136,90
Amortizaciones $ 750,00 $ 750,00  $ 750,00| $ 750,00 $ 750,00
Valor residual $ 8.722,17
FLUJO NETO DE CAJA (45.551)[ $ 1.006,93 [ $ 6.687,66 | $ 13.440,79 | S 20.014,30| $ 41.386,73
TD/WACC 12,56%
VAN & 4.824,34
TIR 15,8%

Segun el Valor Actual Neto (VAN), cuando éste es mayor a 0, esto indica que el

proyecto es rentable, y la Tasa Interna de Retorno (TIR) es mayor a la tasa de

descuento (WACC), lo cual muestra que el proyecto es viable, ademas, se tiene

un Periodo de Recuperacion de Inversion de 5 aflos para el proyecto

planteado.



Tabla Ne 24: Periodo de Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Saldo inversion Flujo anual Rentabilidad Devolucién Periodo
exigida inversion

S 45.550,62 | 1.006,93 | $ 158,09 [ S 848,85 1

S 44.701,77 | $ 6.687,66 | $ 1.049,96 [ $ 5.637,70 2

S 39.064,07 | S 13.440,79| S 2.110,20| $  11.330,58 3

S 27.733,49|$ 20.014,30| $ 3.142,25| S 16.872,06 4

S 10.861,43 | $  41.386,73|$ 6.497,72| S 34.889,01 5
Total inversion $  69.578,20

Saldo después de recuperar la inversion 0

7.4. Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de
descuento del proyecto, y criterios de valoracion.

7.4.1 Proyeccioén de flujo de caja del inversionista: En relacion con el Flujo
de Caja del Inversionista, el plan de negocios se muestra de una buena forma,
ya que el Valor Actual Neto (VAN) es de $26.773,44, y tiene una TIR de 36,1%;
estos indices hacen atractivo el negocio planteado. Para el célculo del flujo de
caja se analiza la inversion que se tiene que realizar en el afio 2018 que es de
$ 38.061 dolares, para el siguiente afio, se tiene un flujo neto de caja de $
1.938,00 dédlares, se mantiene un incremento hasta el afio 5, en el que se
consideré un aumento de precios, para que el producto alcance el precio de
$6,18 ddlares, el flujo que se presenta el quinto afio es de $45.503,70 ddlares,
asumiendo que se mantenga el mismo ritmo de ventas proyectado. Ademas, el
proyecto muestra una TIR del 36.1%, un Valor Actual Neto de $31.490,63, por
lo que el proyecto muestra valores positivos para su ejecucion y una tasa de
descuento calculada (CAPM) de 15.70% y un WACC de 12.6%. Para revisar el
calculo de la tasa de descuento (CAPM) y WACC revisar los anexos 31y 32.

Tabla Ne 25: Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DE VALORACION, CON APALANCAMIENTO FINANCIERO
CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas $ 149.460,00|$ 169.583,29($ 192.41599($  216.223,62|$ 250.289,87
No operativos S - |s - s - [s - |$ -
[ TOTAL INGRESOS $ 149.460,00|$ 169.583,29|$ 19241599|$  216.223,62[$ 250.289,87
EGRESOS
Costos $ 118.492,79|$ 129.06451($ 140.59826($  153.181,58|$ 166.909,99
Gastos generales $  29.960,28|$ 31.009,69[$  32.122,93($ 33.305,36 | $ 34.562,88
Intereses $  1.68226($  1409,17|$  1.107,54|$ 774,39 | $ 406,42
Depreciaciones $ 386,90 | $ 386,90 | $ 386,90 | $ 136,90 | $ 136,90
Depreciaciones $ 750,00 $ 750,00 | $ 750,00 | $ 750,00 $ 750,00
TOTAL EGRESOS $ 151272,23|$ 161.87027|$ 17421563|$  187.39823[$ 202.016,18
UTILIDAD BRUTA S -181223|8 7.713,02|$  18.200,36[$ 23.82539]$ 48.273,68
15% T $  115695[$  2.73005[$ 4.32381[% 7.241,05
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S -181223|5  655607[S  15.470,31[$ 24.501,58] $ 41.032,63
22% Impuesto ala renta S 1.44234[S  3403,47[S 5.390,35[ S 9.027,18
UTILIDAD NETA S -1.81223|S 5.113,73|S  12.06684|S 19.111,23[ $ 32.005,45
Inversion (38.061)
Capital de trabajo (7.490)
Préstamo 16.098
Pago de la deuda $  2613,33|$  288643|$  3.188,06|$ 352121 $ 3.889,18
Depreciaciones $ 386,90 | $ 386,90 | $ 386,90 | $ 13690 $ 136,90
Depreciaciones $ 750,00 | $ 750,00 | $ 750,00 | $ 750,00 | $ 750,00
Valor residual S 8.722,17
FLUJO NETO DE CAJA (20.452)]$  1.938,00|$  9.137,06|$  16.391,80[$ 23519,34] S 45.503,70

TIR 36,1%

™ 12,6%
VANd S 26.666,29
VANp= $ 482434

VANa= (Valor Actual Neto ajustado) $ 3149063
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7.5. indices financieros: “No se debe olvidar que el proyecto, por mas
pequefio que nazca, tiene no solo que crecer sino igualar y superar a los de la
competencia, por lo tanto, no solo la planificacién de metas debe ser ambiciosa
sino que requiere un arduo trabajo y control riguroso de los resultados” (Duran
A., 2013, pag. 103). A continuacion se presentan los indices financieros para el

proyecto comparandolos con los de la industria (Ver Anexo 30).

Tabla Ne 26: indices Financieros

Indicadores de Liquidez Férmula Proyecto | Industria
Razén corriente Activo Corriente /Pasivo Corriente 1,8995 1,2660
Prueba Acida (Activo Corriente — Inventario)/Pasivo Corriente 1,8995 0,8300

Indicadores de Endeudamiento

Endeudamiento del activo Pasivo Total / Activo Total 0,4933 0,6260
Endeudamiento patrimonial Pasivo Total / Patrimonio 0,9735 1,0999
Apalancamiento Financiero Activo Total / Patrimonio 1,9735 2,0999

Indicadores de rentabilidad

Margen de Utilidad Utilidad Neta / Ventas 0,0494 0,2775
Rentabilidad sobre la Inversion (ROI) Rendimiento / Valor Promedio Invertido 0,2613 0,0418
Rendimiento sobre los Activos (ROA)  |Utilidad Operacional / Activos Totales Promedio 0,1476 0,0129
Rentabilidad operacional del patrimonio |Utilidad Operacional / Patrimonio 0,2421 0,0926

Indicadores de Actividad

Rotacién de ventas Ventas / Activo Total 3,2806 1,0109

8. CONCLUSIONES GENERALES

e De acuerdo a la investigacion realizada, en la cual se utilizaron métodos
de recoleccion de datos tanto cualitativos como cuantitativos, se definid
gue el mercado objetivo del proyecto de negocio es de 160.371
personas, este grupo de personas comparten caracteristicas similares,
como la conciencia que tienen sobre la salubridad de su domicilio,
ademas, son personas de 30 a 65 afios, que su estado civil es casado o
estan en union libre, y que forman parte del estrato socioeconémico A, B
y C+.

e En el caso del proyecto de negocio, se tiene la ventaja de tener una
preferencia arancelaria para poder importar el producto, lo que permite
mantener el precio lo mas bajo posible, para que la rentabilidad sea

mayor y que esto no afecte la decision de compra de los potenciales
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clientes, ya que se quiere mantener un precio que vaya acorde a los
productos sustitutos que se encuentran en el mercado. Al ser un negocio
de logistica de importacion y comercializacion de un producto, la
rentabilidad va directamente ligada con la cantidad de unidades
vendidas que se tienen, el primer afio se tiene una pérdida de $
1.062,23, pero cuando se aumenta las unidades vendidas
progresivamente con el tiempo, la rentabilidad del proyecto aumenta,

El proyecto de negocio de importacion y logistica de comercializacién de
un producto que sirve como sistema de deteccion de pulgas, garrapatas,
chinches BuggyBeds® para la ciudad de Quito, tiene elementos
diferenciadores sobre los productos que ofrece la competencia, por lo
gue tiene la oportunidad de ocupar una buena posicion en el mercado,
brindando a los clientes una opcion diferente y progresista sobre la
deteccion de insectos, al alertar al cliente sobre la visita de diferentes
insectos que pueden asechar los domicilios o locales comerciales, y de
esta forma tomar medidas a tiempo para evitar que haya una infestaciéon
mayor y necesitar incurrir en gastos importantes para poder librarse de
las posibles plagas, de esta forma el cliente puede tener la tranquilidad
de que su vivienda esta siendo monitoreada constantemente y no solo
actuar en momento en el que se tenga contacto visual con algun insecto.
El precio que se pensé para el producto para empezar va a ser de $ 5,30
dolares, para poder competir en precios con productos que entran en la
misma categoria que BuggyBeds®, se va a realizar un aumento de
precio progresivamente hasta el tercer afio alcanzar el precio de $ 6.18
dolares, este precio esta dentro del margen que brindaron los datos que
brindaron los encuestados, asi se mantiene un precio razonable para
gue pueda ser adquirido por personas de diferentes estratos
socioeconémicos. Se va a introducir el producto a través de la cadena
de supermercados Corporacion Favorita, que al inicio va a permitir
comercializar el producto en algunas tiendas para poder verificar su
desempenio, y después se da la posibilidad de distribuir el producto a

través del mismo canal en otras tiendas a nivel nacional, y esto va a
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influir directamente en la rentabilidad que puede tener el proyecto de
negocio.

Un factor importante que se tiene en el proyecto de negocio, es que se
pueda gestionar un contrato de exclusividad de distribucién con la
empresa distribuidora del producto, para poder acceder al precio
preferencial al hacer la importacién del producto, y de esta forma tener la
ventaja sobre otros canales donde se puede adquirir el producto como
www.mercadolibre.com, pero a un precio mucho mayor al que se
propone. Ademas, se debe tener la patente del producto, para evitar que
puedan entrar competidores con productos similares, o que empresas
gue ya se encuentren posicionadas en el mercado local, amplien a otras
lineas de productos similares.

Mediante la progresion de ventas del producto, se puede plantear a la
empresa productora una renegociacion de los precios acordados para el
producto, ya que al principio se mantiene un nivel de ventas bajo en
comparacion con productos comercializados a través de la misma
cadena de supermercados, pero con la evolucion del producto se puede
aprovechar las economias de escala para reducir los costos y aumentar
la rentabilidad del proyecto de negocio.

En base al andlisis que se realizd, tomando en cuenta que es un
producto innovador en el mercado ecuatoriano, y que tiene algunas
ventajas en comparacion a productos sustitutos que se comercializan en
el mercado. El proyecto de negocio tiene utilidad a partir del segundo
afo, ya que la cantidad de productos que se comercializa es mayor y
permite alcanzar el punto de equilibrio financiero, siendo factible la
implementacion del proyecto de negocio de importacion y logistica de

comercializacion de BuggyBeds® en el mercado ecuatoriano.
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Anexo 1. Tabla Ne 1: Lista de las empresas importadoras en Ecuador para la

siguiente categoria de productos afio 2017

Nomero de categorias de

Mombre de la empresa productos o el
comercializados

Adheplasts.A 1 200| Cuenca
Sika Ecustoriana S.A. 2 173 Guayaquil
Fabrica De Pinturas Wesco S.A - Pinturas Wesco S A 2 125 Quito
FF Group 5.4 E 120| Quito
Fabrica De Diluyentes ¥ Adhesivos Disther Cis. Ltda. - Disthar 3 100| Guayaquil
Impradecu Importadora De Productos De Cuerc $.A. - Improdecu 1 95| Guayaquil
Distribuidora De Madera Compaiiia Limitada - Disma Cia. Ltda. 3 80| Guayaquil
Interamericana De Productos Quimicas Del Ecuador 5.4

Interquimec - Interquimec S.4 1 65 Quito
Protex Ecuandina Cia. Ltda. 1 38| Guayaquil
Cegasupply S.A 2 12| Guayaquil
AdheplastS.A 1 0| Cuenca
Companis Borden Ecuaterizna §.A 3 0| Quito
H.B. FULLER ECUADOR S.A. 2 0| Guayaquil
Kuriquimica S.A E 0| Guayaquil

Tomado de: (www.trademap.org, Lista de las empresas importadoras en

Ecuador para el siguiente categoria de productos afio 2017, 2017)

Anexo 2. Tabla Ne 2: Producto Interno Bruto por industria, 2000 a 2012

Manufactura _
Peri odo r :exoe [Elto PIB PARTICIPACIHON
Industrias refinacion de EN EL PIB
petroleo)
2000 3.353. 742 18.318.601 18,31%
2001 2. 822 871 24 453 324 16,06%
2002 4 176 240 Z8. 548 945 14,63%
2003 4.345. 472 32, 432.859 13,40%
2004 4821 154 26 551 651 12,63%
2005 5.136.671 41.507.085 12,368%
2006 = 7az 2320 45 202 044 12,27%
2007 S 077F. 119 S51.007.777 11,919
2008 T.aaT. 386 1. 762.635 12,06%
2009 7eos 188 52 519586 12,34%
2010 8.271.978 S7.513.698 12,25%
2011 9. 225 087 TS TSS9 720 12,02%
2012 9.a7v1.a12 84 039 856 11,7 5%

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2017)

Anexo 3._ Tabla Ne 3: Inflacion Anual
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Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2017)



Anexo 4. Figura Ne 1: Inflacion Anual de Ecuador vs los paises de la CAN
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Tomado de: (www.ecuadorencifras.gob.ec, 2017)

Anexo 5. Tabla Ne 4: Riesgo Pais

FECH.A AL O
Enerc-25-2018 SAS0.00
Enerc-24-2018 2e=Z.00
Enerc-23-201L8 = FF .00
Enerc-22-2018 S F4 .00
Enerc-21-2018 24TF=Z.00
Enerc-20-20 18 = FZ .00
Enerc-195-2018 SAF=Z.00
Enerc-18-2018 24SF.00
Enerc-17-20L1L8 =S5.00
Enerc-1&-2018 SASTF .00
Enerc-15-2018 2e2Z2.00
Enerc-144-20L1L8 SE2.00
Enerc-13-20L1L8 SEZ .00
Enerc-12-2018 2e2Z2.00
Enerc—11-20 18 E=S= .00
Enerc-10-20L1L8 P = L)
Enerc-09S-2018 4Z25.00
Enerc-O08-20 18 = =0 .00
Enerc-07-20L1L8 =Z0.00
Enerc-0&-2018 “4=Z0.00
Emnsro-0S-Z2018 2= O0.00
Enerc-04-20L1L8 =T .00
Enerc-02-2018 232 .00
Emnsro-02-2018 e i==1e]
Enerc-01-20L1L8 S=S59.00
Diciembre-Z1-Z2017 4S9 .00
Diciembre-Z0-201 7 2459.00
Diciembre-29-2017 S=S59.00
Diciembre-Z28-Z2017 ASs.00
Diciembre-27-201 7 24S52.00

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2018)

Anexo 6. Figura Ne 2: Nivel Socioeconémico Agregado

A
9%

B
2%

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018)



Anexo 7. Tabla Ne 5: Estructura del Gasto Corriente de Consumo

Monetario Mensual

Gasto Corriente

Divisiones o
mensual (en délares)

Alimentos y bebidas no alcohdlicas 584.496.341 24,40
Transporte 349.497.442 14,60
Bienes y servicios diversos 236.381.682 9,90
Prendas de vestir y calzado 190.265.816 7,90
Restaurantes y hoteles 184.727.177 7,70
Salud 179.090.620 7,50
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles 177.342.239 7.40
Muebles, articulos para el hogar y para la conservacién ordinaria del hogar 142.065.518 5,90
Comunicaciones 118.734.692 5,00
Recreacion y cultura 109.284.976 4,60
Educacion 104.381.478 4,40
Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes. 17.303.834 0,70
Gasto de Consumo del hogar 2.393.571.816 100,00

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018)

Anexo 8._ Tabla Ne 6: Hogares que tienen teléfono celular a nivel nacional

90,1%
86,4% 89,7% 89,5%
: I I I
. I . . :
2012 2013 I 2014 ‘ 2015 2016

Telefonia celular

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018)

Anexo 9. Tabla Ne 7: Matriz EFE

Factores Determinantes del Exito Peso Calificacion Peso
Ponderado
Oportunidades
1 [Patente del Producto 12% 4 0,48
Barrera de Entrada Gubernamental: Aranceles 10% 3 0,30
3 |Diferenciacion entre productos 10% 4 0,40
4 |Contratos de Exclusividad del Producto 10% 4 0,40
5 |Tendencias de Productos No Toxicos 7% 3 0,21
6 |Precio entre el ofrecido el sustituto 6% 3 0,18
7 |Concentracion de Clientes - Canales de Distribucion 5% 2 0,10
8 |Métodos Alternativos poco Confiables 4% 2 0,08
9 |Economia de Escala 3% 2 0,06
10 |Tendencias de Consumo 3% 3 0,09
11 |Demografia del Entorno 2% 1 0,02
12 (Inflacién Anual 1% 1 0,01
13 |Acceso a Tecnologia 1% 1 0,01
14 |Inventos Tecnoldgicos 1% 1 0,01
15 |Unico Proveedor 12% 4 0,48
16 |Diversidad de los competidores 5% 3 0,15
17 [Disponibilidad de Productos Sustitutos 5% 2 0,1
18 [Comportamiento de la Industria 3% 2 0,06
TOTAL 100% 3,14




Anexo 10._ Figura Ne
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6. ¢ Cual cree usted que deberia ser la forma de distibucion o

producto?

Medicion & markeing y servicios sl cliente

7. jCuslsenzel introducin s produc 3l mercad

ecustoriano?

8. ;82 deberia ofrecer mas senvidos adidonalesa los ya presentados en
Ia propuesta?

8. ;Cual

target adecuado (mercadoobjetivo} para este negocio?

Preguntas grupo focal

1. ¢Presentaciony en qué sector de la ciudad viven?

2. ¢ Como esta conformado su circulo familiar?

3. ¢ Qué tan importante es la salubridad en su domicilio?

4. ¢Endonde realiza las compras para su domicilio?

5. ¢Han sufrido de alguna plaga en el domicilio? Cudl?

6. ¢Hacomprado productos insecticidas para su domicilio?

7. ¢Endbénde usted compra este tipo de produdos?

8. (QUE factores s¢ toman en cuenta para cofnprar este tipo de
productos?

s. ¢Cudl es su opinién acerca de los insedicidas que se venden en el
mercado o productos similares?

10. ¢ Cudles son las empresas que conocen que se dediquen a esto, y

cual es su opinion sobre ellos?

Anexo 12. Figura Ne 5: Preguntas Grupo Focal

de

Anexo 11. Figura Ne 4: Preguntas: Entrevista con Experto de la industria de



Anexo 12.  Tabla Ne 8: Pregunta 1 Anexo 13. Tabla Ne 9: Pregunta 2

£Cuél es su género? Cudl es su rango de edad?

- =00

Anexo 10._ Tabla Ne 10: Pregunta 3 Anexo 11. Tabla Ne 11: Pregunta 4

ctor de la ciudad usted vive?

Enqu Cuél es su rango de ingresos?

Anexo 12.  Tabla Ne 12: Pregunta 5 Anexo 14. Tabla Ne 13: Pregunta 6

onformado su circulo familiar?

rerp—— * mnons

Anexo 14.  Tabla Ne 14: Pregunta 7 Anexo 15._ Tabla Ne 15: Pregunta 8

. Qué tipo de plaga?
Ha sufrido alguna vez de una plaga?

Respondidas: 50  Omitidas: 0

Respondidas: 33 Omitidas: 17

0% 10% 20% 0% 40% 0% 60% 0% 80%  90% 100%



Anexo 16. Tabla Ne 16: Pregunta 9

Cudl fue el modo de combatir la plaga?

Anexo 17. Tabla Ne 17: Pregunta 11

Donde compré el producto para exterminar las plagas?

Respondidas: 33 Omitidas: 17

20%  ao%  4o%  so%  Bo%

Anexo 19. Tabla Ne 19: Pregunta 13

EN este rango e precios cudnto le parece el p

recio adecuado para el

Anexo 20._ Tabla Ne 20: Pregunta 14 Anexo 21. Tabla Ne 21: Pregunta 15

En cudl de los siguientes establecimientos le gustaria que esté disponible el
producto?

e

Defithamente i

eblemenesi

¢Por qué medio de comunicacidn le gustarfa enterarse de productos o
servicios similares?

1'::(:_
e _
otre:
0% 0 I 0% 0 S0 TR 80% 508 00

70%  s0%  S0% 100%



Anexo 23._ Tabla Ne 23: Correlacién de Datos

Columna  Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna Columna

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
Columna 1 1,0000
Columna 2 -0,0839 1,0000
Columna 3 0,0592  -0,0054 1,0000
Columna 4 -0,0547 0,2857  -0,0642 1,0000
Columna 5 0,0264  -0,6132 -0,0690 -0,0327 1,0000
Columna 6 0,1815 0,2276  -0,0078 -0,2601 -0,2212 1,0000
Columna7 0,1270  -0,2224  -0,0303 0,0926  0,0811 0,0255 1,0000
Columna 8 -0,1782 0,1966  -0,1655 -0,0425 -0,0856 0,0398 -0,6506  1,0000
Columna 9 -0,0523 0,2512 0,0000 -0,0398 -0,1624 -0,0169 -0,9106  0,6627 1,0000
Columna 10 -0,0642 -0,0863 00391 00325 02054 -0,1002 -0,2237 0,0158 -0,0661  1,0000
Columna 11 -0,0342 0,1106 0,0112 -0,2181 -0,0701 0,2678  -0,7078  0,4785 0,6890 0,1763 1,0000
Columna 12 -0,1584 0,2558 0,0077 0,0394 -0,1237 -0,1595 -0,9093  0,5906 0,8654 0,1962 0,5489 1,0000
Columna 13 -0,0877 0,746  0,0142 -0,1287 -0,1009  0,0477 -0,9616 0,6008 0,8768 0,1975 0,7451 0,8410  1,0000
Columna 14 0,0603 0,1102 0,1017 -0,0999 -0,0302 -0,1366 -0,8129  0,5512 0,7737 0,2259  0,6560 0,7184 0,7606 1,0000
Columna 15 -0,0834 0,1739 0,0158 -0,0809 -0,1240 0,0228 -0,8215 00,6110  0,7647 0,0449  0,5251 0,7997 0,8257 0,6150 1,0000

Anexo 24._ Tabla Ne 24: Tablas de Contingencia

Suma de En este rango de precios cuanto le parece el precio adecuado para el producto? Rétulos de columna |~
Rétulos de fila > 1,00 2,00 Total general
000 0 o
Menos de $4 1,00 8 8
De $4a$6 2,00 48 8
Mas de $6 3,00 3 3
Total general 59 0 59

‘Suma de Ha sufrido alguna vez de una plaga? Rétulos de columna =
Rétulos de fila il 1,00 2,00 Total general
0,00 34 3
Definitivamente Si 1,00 9 9
Probablemente Si 2,00 18 18
Nosé 3,00 4 4
Probablemente No 4,00 2 2
Total general 33 34 67
‘Suma de En cudl de los siguient imie s i esté disponible el producto?  Rétulos de columna =
Rétulos de fila — 0,00 1,00 2,00 Total general
0,00 0 0
Supermercados 1,00 4 4
Control de Plagas 2,00 26 2 28
Tiendas 3,00 1 1
Mercados 4,00 1 1
Total general 0 32 2 34
Suma de Cuél fue el modo de combatir la plaga? Rétulos de columna  ~
Rétulos de fila — 1,00 2,00 Total general
0,00 0 0
Supermercados 1,00 4 4
Control de Plagas 2,00 54 54
Tiendas 3,00 3 3
Mercados 4,00 4 4
Total general 65 0 65
‘Suma de En este rango de precios cudnto le parece el precio adecuado para el producto? Rétulos de columnal =
Rétulos de fila — 1,00 2,00 3,00 4,00 Total general
0,00 0 0 0 0 0
Menos de 4 1,00 5 3 8
de$4ase 2,00 1“2 8 48
Mss de $6 3,00 3 3
Total general 0 19 29 1u 59
600,00
500,00 B
400,00 @ Hasufrido alguna vez de una
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B Cuanto gasté en exterminar la
300,00 plaga?
™ —— Lineal (Cudnto gastoé en exterminar
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200,00 . .
! — Lineal (Cudnto gasté en exterminar
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100,00
y=0,4374x+ 20,286
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0
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Anexo 25.  Figura Ne 6: Regresioén Lineal
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Anexo 23._ Figura Ne 6: Descripcién del Producto
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Anexo 28.  Tabla Ne 22: Tarifas por Servicios Financieros

CARTAS DE CREDITO DE IMPORTACION

Comision anual de apertura {minime 90 dias o

Tomado de: (Banco Pichincha,

2018)

X 4% anual
fraccidn)
Comisién por enmienda
Por extension de plazo 4% anual
Por cambio de texto (por termina) USD 10.00
Comisién de aceptacidn 4% anual
Comisién de negociacidn vista/plazos (flat) 1.0%
Comision minima (15) USD 100.00
Reconocimiento de firmas (24) USD 11.00
Swift UsD 25.00

Anexo 29. Tabla Ne 23: Intereses Carta de Crédito

| Interés

Cantidad Total Afio 1 Total Afio 2 Total Afio 3 Total Afio 4 | Total Afio 5
% 4 $ 449463 | $ 490364 $ 534987 |$ 583671]$  6367.85
% 4 $ 449463 | $ 490364 $ 534987 |$ 583671] s 6367.85
TOTAL $ 8.989.26 | $ 9807.29| $ 069975 |$ 1u67343)s 173571
Tomado de: (Banco Pichincha, 2018)
Anexo 30._ Tabla Ne 24: Indicadores Financieros por rama, 2011 a 2016
Afio RAMA DESCRIPCIO LIQUIDEZ  PRUEBA APALANCA ROTACION RENTABILID MARGEN  MARGEN  MARGEN
N CORRENTE  ACIDA MENTO DEVENTAS ADNETA  BRUTO OPERACION  NETO
DEL AL
ACTIVO
2011 G G- 1,1597 10,7564 2,7637 1,3548 0,0198 0,185 0,0079 10,0099
2014 COMERCIO 1,4578 0,9833 25488 1,333 0,0581 0,3029 0,0351 0,033
.
AL POR 1,266 0,8321 2,0999 1,0168 0,0128 02775 0,0114 0,0083
MAYOR Y
AL POR
2016 MENOR;

Tomado de: (Superintendencia de Compaiiias)

Anexo 31._ Tabla Ne 25: Calculo de la Tasa de Descuento (CAPM)

CAPM

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

173
1
131
6,6
15,70%




Anexo 32.  Tabla Ne 26: Calculo del WACC

CAA D
WwWACC =K,——— + Kj(1-T) ————
“CAA+ D ( )CAA + D
CAPM 15,70%
Coste de los Recursos Propios
9,42%
WACC Antes de Impuestos
4,18% 13,60%
WACC Después de Impuestos
3,14% 12,56%
Anexo 33.  Tabla Ne 27: Intereses del Crédito
Intereses Carta de Crédito
| Interés Cantidad Total Afio 1 Total Afio 2 Total Afio 3 TotalAfio 4 | Total Afio 5
% 4 $ 4.494,63 490364 | s 534987 |$ 583671 $ 636785
% 4 $ 4.494,63 490364 | $ 534987 |$ 583671 $ 636785
TOTAL $ 8.989,26 9.807,29| $ 1069975 $ 1673438 12273571

Anexo 34._ Tabla Ne 28: Impuestos por Pagar

Valor Aduana $ 23.853,68
Ad-Valorem $
Impuesto Especifico | $
Salvaguardias $

FODINFA $ 119,27

Total $ 23.972,94

VA $ 2.876,75

Totala Pagar $ 26.849,70

Anexo 35.  Tabla Ne 29: Gastos de Constitucion

TOTAL

ITEM CONCEPTO VALOR
Constitucion de la empresa:

1 Abogado $450,00

2/ Notario $280,00

3 Patente municip $220,00

4/ Registro mercar $95,00

$1.045,00




Anexo 36._ Tabla Ne 30:

Activos Tangibles

INVERSION INICIAL
ACTIVOS TANGIBLES DEPRECIACION [ V/RESIDUAL
ITEM CONCEPTO CANTIDAD COSTO UNITARIO VALOR N° ANOS VIANO [ VIANO1 VIANO 2 VIANO 3 | VIANO 4 VIANO 5 |DEP. ACUM
1 E. Computo
Computador esc 3 S 250,00] § 750,00 3 $ 250,008 250,00]$ 250,00] $ 250,00] $ S - s 75000] 8
Subtotal S 750,00 $ 250,00] 8 250,00] $ 250,00] § 250,00] $ B - s 75000] §
2 Muebles:
Escritorio 3 S 300,00 § 900,00 10 $ 90005  9000]$ 90,00[ $§ 90,00{§ 90.00[$ 90,00 $ 450,00 $ 450,00
Silla Giratoria 3 S 3000[$ 90,00 10 S 900[s 900[$ 900[$ 900]s 900[$ 9008 4500]% 4500
Basurero Cuadrado 3 S 500($ 15,00 10 $  150(8 150($ 1508 150|8 150($ 150[$  750] 8 7,50
| Archivador 2 s 12500] $ 250,00 10 S 25008 2500 2500[§ 2500( S 2500(% 2500 $ 12500 $ 12500
Teléfono 2 S 18,00] $ 36,00 10 S 360]8 3.60 3605 360|5 360]8 3605 1800]$ 18,00
Coche de Transporte 1 s 43,00 § 43,00 10 S 4305 430 430[s 430(s 430(s 430[$ 2150 $ 2150
Cuadro 1 S 35,00] $ 35,00 10 S 350]8 350 350/ $  350|8 350(% 3508 1750|$ 1750
Subtotal S 136000 $ 13690|5 136,90 13690] § 136,90 § 13690 $ 136.90| $ 684,50] $  1.232,10
TOTAL $ 211900 $ 38690] 5 386,90 386,90] § 386,90] $ 136.90] $ 136,90] $1.434.50| $  1.232,10
Anexo 37._ Tabla Ne 31: Activos Intangibles
ACTIVOS INTANGIBLES AMORTIZACION
ITEM CONCEPTO CANTIDAD COSTO UNITARIO VALOR NUMERO ANOS| VALOR VALOR
ANO | RESIDUAL
1 Patente 1 $ 1.500,00| $ 1.500,00 2 $ 750,00
$ 1.500,00 $ 750,00
7 . .
Anexo 38._ Tabla Ne 32: Calculo Capital de Trabajo
Aol [ Aio2
Total 249,69 249,69 249,69 249,69 249,69 24%,69 249,69 249,69 249,69  24%6,69 249,69 2496,69| 2584,14 584,14 258414
Sueldos 176837 1768,37 176831 176837 176837 176837 1768,31 176837 176837 176831 1768,37 181,58 181258 181258
Gastos Fijos 72831 7832 7832 7832 7832 832 ;R M 18R 33 51 | TIs1 TI51
0 Mes1 Mes2 Mes3 4 5 1 8 9 10 1 1 2 3
Capital de Trabajo Requerido 749,07 Precio Venta 37365,00 Precio Venta Precio Venta 37365| Precio Venta Precio Venta 40765,215
Costo de Producto 28091,45 Costo de Producto Costode Producto ~ 28091,45| Costo de Producto Costode Producto ~ 30647,77
Sobrante 178348 Ingreso 927355 Ingreso Ingreso 923,55 Ingreso Ingreso 1011745
SUMA 3 MESES SUMA 3MESES 7490,07 SUMA 3MESES 8
Sobrante Sobrante 1783,48 Sobrante Sobrante 236502
‘ Capital de Trabajo Necesario 749007 I
. .,
Anexo 39._ Tabla Ne 33: Determinacion de la Cuota
DETERMINACION DE LA CUOTA
Préstamo Interés Plazo
16098 0,1045 5
i(L+ i) 0,192
(L+ -1 0,834
i(L+ )Y (L+in- 1 0,230
C 4295,596

Anexo 40._ Tabla Ne 34: Tabla de Amortizacién del Crédito

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
MONTO USD. 16098 PLAZO 5 PAGO 4296
TASA INTERES 0,1045 PAGO ANUAL 1
PERIODO DESEMBOLSO INTERES PRINCIPAL SERVICIO us$ SALDO
0 16098 16098
1 1682 2613 4296 13485
2 1409 2886 4296 10598
3 1108 r 3188 4296 7410
4 774 3521 4296 3889
5 406 3889 4296 0
5380 16098



Anexo 41. Tabla Ne 35: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
1ro. 2do. 3ro. 4to. 5to.
5,30 55 57 59 6,3
1,06 1,01 0,96 0,91 0,87
29960 31010 32123 33305 34563
= 7070 6885 6727 6668 6401
Ventas minimas 7070 6885 6727 6668 6401

Anexo 42.  Tabla Ne 36: Flujo de Caja Optimista

|CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
|Ventas $ 164.406,00|$ 186.541,62|$ 211.657,59($ 237.845,98 | $ 275.318,85
No operativos s - s - s - s - s -
ITOTAL INGRESOS $ 164.406,00|$ 18654162 211.657,59|% 237.845,98 | $ 275.318,85
Costos $ 130.342,06|$ 14197096 |S 154.658,09($ 168.499,74 [ $ 183.600,98
Gastos generales S 29960,28|$ 31.009,69|$  32.122,93($ 3330536 | $ 34.562,88
Depreciaciones $ 386,90 $ 386905 386,90 13690 $ 136,90
S 750,00| $ 750,00 750,00|$ 750,00 $ 750,00
ITOTAL EGRESOS $ 161.439,24[$ 174.117,55 187.917,92[ $ 202.692,00 219.050,76
UTILIDAD BRUTA $ 2.966,76| $  12.424,07 23.739,67 % 35.153,98 56.268,09
15% Trabajadores $ 1.863,61 3.560,95 [ $ 5.273,10 8.440,21
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 2.966,76|$  10.560,46 2017872 (% 29.880,88 47.827,88
22% Impuesto ala renta $ 232330 443932[% 6.573,79 10.522,13
S 2.966,76 | $ 8.237,16 15.739,40$ 23.307,09 37.305,74
Inversién (38.061)]
Capital de trabajo (7.490)|
Depreciaciones. s 38690($ 38690 38690 % 136,9| % 136,90
|Amortizaciones $ 750,00 | $ 750,00 $ 750,00 | $ 750,00 $ 750,00
|Valor residual $ 8.722,17
FLUJO NETO DE CAJA (45.551)| $ 4.103,66 | $ 9.374,06|$ 16.876,30 | $ 2419399 % 46.914,81
TD/WACC ,5¢
$ 1632593
TR 232%
Anexo 43._ Tabla Ne 37: Flujo de Caja Pesimista
FLUJO DE CAJA PESIMISTA
ICONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
Ventas $ 134514,00($ 152.624,96|$ 173.174,39($ 194.601,26 | $ 225.260,88
No operativos $ - 1S - s - Is - 1s -
ITOTAL INGRESOS $ 134514,00|$ 152.624,96|$ 173.174,39|$ 194.601,26 [ $ 225.260,88
EGRESOS
|Costos $ 106.643,51|$ 116.158,06|$ 126.53843|$ 137.863,42 [ $ 150.218,99
|Gastos generales $ 29.960,28|$  31.009,69 | $ 32122,93|$ 3330536 $ 34.562,88
Depreciaciones $ 386,90 $ 386,90 | $ 386,90 |$ 136,90 $ 136,90
$ 750,00 750,00 | $ 750,00 $ 750,00 $ 750,00
[TOTAL EGRESOS $ 137.740,69 148.304,65|$  159.798,26 | $ 172.055,69 185.668,77
UTILIDAD BRUTA $ -3.226,69 4.32031(% 13.376,13|$ 22.545,57 39.592,11
i 648,05 $ 200642 $ 3.381,84 5.938,82
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ -3.226,69 3.672,27($ 11.369,71($ 19.163,74 33.653,30
22% Impuesto a la renta 807,90 (S 2.501,34[$ 4.216,02 7.403,73
UTILIDAD NETA $ -3.226,69 2.864,37| $ 8.868,37| S 14.947,71 26.249,57
Inversion (38.061)’
(Capital de trabajo (7.490),
Depreciaciones $ 386,90 S 386,90 |$ 386,90|$ 136,90 $ 136,90
|Amortizaciones $ 750,00| $ 750,00 | $ 750,00($ 750,00 $ 750,00
|Valor residual $ 8.722,17
FLUJO NETO DE CAJA (45.551) (2.090)$ 4.001,27|$ 10.005,27|$ 15.834,61|$ 35.858,64
TD/WACC 12,56%
VAN ($6.677)
TR 8,0%

Anexo 44. Tabla Ne 38: Flujo de Caja Optimista con Apalancamiento

Financiero

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO i 1 2 4 s

INGRESOS

Ventas 164.406 186,542 211,658 237.846 275319

No operativos - - - - -

TOTALINGRESOS 164.406 186,502 211,658 237.846 275319

EGRESOS

Costos 130,342 141971 154.658 168.500 183,601

Gastos generales 29.960 29.960 29.960 29.960 29.960

Intereses 1682 1409 1108 774 406

Depreciaciones 387 387 387 137 137
750 750 750 750 750

TOTAL EGRESOS 163.122 174.477 186,863 200,121 214,855

UTILIDAD BRUTA 1284 12,064 24.795 37.725 60.464
193 1810 3719 5659 9.070

UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 1092 10,255 21.076 32.066 51395

22% Impuestoa la renta 240 2.256 4637 7.055 11307

UTILIDAD NETA 852 7.999 16.439 25,011 40,088

Inversion (38.061)|

Capital de trabajo (7.490)

Préstamo 16.098

Pago de la deuda 2613 2886 3.188 3521 3.889

Depreciaciones 387 387 387 137 137

Amortizaciones 750 750 750 750 750

Valor residual 8722

FLUJO NETO DE CAJA| (20.452) 4602 12,022 20.764 29.420 53.586

TR 26,8%

VANod $16.326

VANd $26.666

VANa= (Valor Actual Neto ajustado) $42.992
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