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RESUMEN

A lo largo de la historia, la medicina natural ha ido ganando territorio en el
mercado Aleman. Segun estudios realizados por el instituto Forsa, el 20 % de la
poblacién en Alemania recurre a la fitoterapia (medicina elaborada en base a
plantas naturales) El aumento de los fitofarmacos genera una nueva alternativa

para el cuidado de la salud.

Al disefar un plan de negocio para crear una empresa de produccion de
antisépticos naturales a base de sangre de drago para el mercado germano que
sirva para el cuidado y tratamiento de la piel, se proporcionara una alternativa
para el consumidor. A su vez, que generara valor agregado porgue se apoyara
a la sostenibilidad de la Amazonia ecuatoriana a través de aportes a las

comunidades.

El desarrollo del plan de negocio comprende seis fases esenciales para
determinar la factibilidad del proyecto en el mercado aleman las cuales son:
andalisis de los entornos de la industria, analisis del cliente en donde se determino
que el segmento al cual se dirige el producto son personas con diabetes;
siguiendo con el desarrollo del mix de marketing, la estructura organizacional y
terminando con un analisis financiero proyectado a cinco afios el cual concluye

que el negocio es rentable.

La evaluacidn financiera desde las perspectivas del proyecto e inversionistas da
como resultado que el proyecto es rentable con un VAN de $238.768 y una TIR

de 73,41% se concluye que el proyecto es viable.


https://www.forsa.de/

ABSTRACT

Throughout history, natural medicine has been obtaining more territory in the
German market. The increase in phytopharmaceuticals generates a new

alternative for health care.

When designing a business plan to create a company dedicated to the production
of natural antiseptics based on blood of drago for the German market that serves
for the care and treatment of the skin, an alternative for the consumer will be
provided. At the same time, it will generate added value because it will support
the sustainability of the Ecuadorian Amazon through contributions to their

communities.

The development of the business plan includes six essential phases to determine
the feasibility of the project in the German market which are: the analysis of the
industry environments, the customer analysis where it was determined that the
segment of the possible clients are people with diabetes; Following with the
development of the marketing mix, the organizational structure and finally a
financial analysis projected to five years which concludes that the business is
profitable.

The financial evaluation from the perspectives of the project and investors shows
that the project is profitable with a NPV of $ 238,768 and an IRR of 73.41%, it is

concluded that the project is viable.
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Introduccidén

1.1Justificacién del trabajo

Uno de los sectores con interesante perspectiva en Alemania es el sector de
productos naturales el cual se encuentra creciendo exponencialmente, en el
2016 alcanzo6 un 7,6% (Dominguez, 2016) . Segun estudios realizados por el
instituto Forsa, el 20 % de la poblacién en Alemania, recurre a la homeopatia,
fitoterapia (medicina elaborada en base a plantas naturales) o medicina
tradicional. Con estos antecedentes se observa que existe un mercado en

aumento para potenciar un producto que satisfaga la demanda.

En el Ecuador existen varias plantas medicinales entre las cuales se encuentra
la sangre de drago, una planta ancestral que se encuentra en la Amazonia de la
que se extrae su latex y entre sus propiedades actia como astringente,
cicatrizante y hemostatica, lo que puede permitir tratar con eficacia diferentes
tipos de heridas en piel, incluso las que presentan dificultad como Ulceras.
(Torres, 2013)

Por un lado, el acuerdo firmado con la UE y Ecuador fomenta las exportaciones
y liberaliza de aranceles a la mayoria de productos ecuatorianos. Alemania es el
principal importador de productos ecuatorianos de la Union Europea. Las
importaciones de Alemania desde Ecuador crecieron en un 8% en el 2017 con
respecto al afio anterior. Las importaciones de extractos de plantas naturales
han crecido también en un 8% anual del 2012 al 2014. (CBI, 2015)

Dado que existe un incremento por el uso de productos medicinales naturales
en Alemania y a su vez que en Ecuador hay la presencia de multiples plantas
medicinales que aun no se han provechado, se plantea realizar un producto
natural para satisfacer las necesidades de este segmento. Es asi como el

presente proyecto propone la creacion de un antiséptico a base de una planta


https://www.forsa.de/

medicinal conocida cominmente como sangre de drago que es su nombre

comercial (su nombre cientifico: Croton lechleri).

Por lo que, mediante una combinacion con otros ingredientes mas, se hara un
antiséptico a base de Sangre de Drago y se propones ver la rentabilidad que

tendra el proyecto dentro de cinco afos.

1.1.1 Objetivo General del Trabajo

Desarrollar un Plan de negocio para determinar la factibilidad comercial y
financiera de introducir antisépticos a base de Sangre de Drago con propiedades

cicatrizantes, enfocados a personas con diabetes en el mercado aleman.

1.1.2 Objetivos Especificos del Trabajo

o Analizar las oportunidades y amenazas del mercado germano para la
introduccion de antisépticos a base de una planta medicinal conocida
como Sangre de Drago.

o Desarrollar una investigacion de mercado mediante métodos cualitativos
y cuantitativos para determinar la aceptacion del producto a través de los
habitos de consumo, frecuencia de compra, precio dispuesto a pagar,
entre otros en Alemania.

o Determinar el tamafio de mercado y mercado objetivo al cual va dirigido
el producto.

o Ejecutar un plan de marketing para implementar estrategias de promocion
y publicidad para dar a conocer el producto en el mercado aleman.

o Proponer una estructura organizacional necesaria para poner en
operacion el Plan de Negocios

o Determinar la rentabilidad que tendra el negocio en el mercado aleman

mediante el analisis financiero.



2 ANALISIS ENTORNOS
2.1Andlisis del Entorno externo

2.1.1 PEST ECUADOR

Factor Politico

Ecuador en los ultimos afios ha tenido negociaciones con varios paises y
bloques comerciales. El 1ero de enero de 2017, entré en vigencia el Acuerdo
Comercial Multipartes entre Ecuador y la Union Europea (COMEX, 2017), esto
representa una oportunidad para el proyecto ya que el mercado objetivo es
Alemania, pais miembro de la UE, es asi como se abre una puerta para que
Ecuador pueda vender sus productos a un mercado con mas de 80 millones de
habitantes. Ademas, la subpartida en la que se encuentra el producto es:

3006.70.00: Preparaciones en forma de gel, concebidas para ser utilizadas en
medicina o veterinaria como lubricante para ciertas partes del cuerpo, en
operaciones quirdrgicas o examenes médicos 0 como nexo entre el cuerpo y
los instrumentos médicos, el cual paga una tarifa arancelaria de 0% (Helpdesk,
2018). Es asi como esto representa una oportunidad porque se abrié una puerta
para que Ecuador puede ingresar con un producto que paga un arancel del 0%,

otorgando preferencias arancelarias.

Por otro lado, la ley Organica de Salud en su Articulo 137, establece que los
productos medicinales naturales en el Ecuador deben contar con normativas y
requerimientos locales por parte de la Agencia de Regulacién, Control y
Vigilancia Sanitaria-ARCSA (ARCSA, 2016) para su debido procesamiento. Para
el presente proyecto es necesario cumplir con las leyes nacionales para poder
comenzar a producir medicina natural. Después de los requisitos establecidos
por el ARCSA, los requisitos para poder exportar productos naturales
medicinales segun el mismo ARCSA se debe obtener el certificado de Producto
Farmacéutico objeto de comercio internacional segun modelo de la OMS o
Certificado de Libre Venta (CLV) o0 a su vez un documento equivalente emitido



por la autoridad sanitaria competente del pais de origen del producto. También
se debe obtener un certificado organico; es asi como el producto a desarrollarse
debe cumplir con todas las leyes establecidas para que la mercancia pueda salir
del pais, representando esto Ultimo una amenaza debido a los mudltiples
requisitos que se debe cumplir para producir una medicina natural y mas aun
para lograr su exportacion.

Por dltimo, una variable importante de analizar es el indice de Estabilidad
politica que mide la percepcion de la probabilidad de inestabilidad politica y de
violencia de motivacién politica. Durante el periodo 2013- 2016 fue el periodo de
politica mas estable con un promedio de -0,08%, (Economy, 2016) lo que ha
permitido atraer Inversion Extranjera Directa y mayores oportunidades para
ingresar a otros mercados porque mientras mas estable es un pais, mejor
confianza ofrece al resto del mundo. Para el presente proyecto, es necesario que
paises desarrollados, como en este caso es Alemania pueda tener un socio

estable politicamente y asi realizar negocios de confianza y a largo plazo.

Factor Econdmico

El riesgo pais aumento, de 658 puntos el 28 de mayo a 731 puntos el 26 de junio
(BCE, Riesgo pais, s.f.). Esto provoca incertidumbre y desconfianza por parte de
las empresas y esto representa una amenaza ya que en base al proyecto a
realizarse es necesario que empresas extranjeras tengan confianza en el pais
para poder realizar alianzas y asi poder exportar productos ecuatorianos.
Asimismo, si no existe inversion extranjera, atraccion de capital, el PIB no
crecera, afectando al desarrollo del proyecto debido a la incertidumbre del riesgo

pais.

La proyecciéon del PIB refleja un pobre crecimiento en comparacion con afios

anteriores de acuerdo con el FMI, el Producto Interno Bruto (PIB) en el 2018
crecerd un 0,6% en Ecuador, debido a la inversion; mientras que en el 2017 el
crecimiento econdmico ascendié hasta un 3,15% (BC, 2017). De acuerdo con el
FMI esta tendencia se mantendra hasta el 2021. A pesar de que segun lo

proyectado el crecimiento econdmico sera poco, esto representa una amenaza



para el proyecto porque el crecimiento sera a la inversién, mas no al aumento de
las exportaciones. Esto demuestra que la productividad va a bajar, el bienestar
de las personas va a caer. A su vez los precios de los productos también van a
caer, se va a abaratar los costos debido a que la inflacion esta relacionada
directamente con el PIB. Segun el INEC la inflacion en enero del 2018 fue de
0,19% y la anual tuvo una inflacion negativa de -0,09%, lo que da a entender que
la economia estd decayendo; sin embargo, esto representa una oportunidad ya
que el producto a realizarse es de exportacion, es asi como se abaratan los
costos de produccion y se puede ser mas competitivos en precios. A su vez, los
costos de las maquinarias a utilizarse también bajarian.

Entre enero y marzo del 2017, el sector no petrolero registr6 un crecimiento
interanual del 2,2 por ciento (BCE, 2017), y se han incorporado mas de 1222
empresas exportadoras. lo que indica que hay mayor oportunidad de desarrollar
nuevos productos en este sector, a su vez las exportaciones de Ecuador hacia
la UE han crecido en un 63% (EEAS,2107). Segun la partida arancelaria
3006.70.00: libera de aranceles al producto. Esto representa una gran

oportunidad para fomentar las exportaciones hacia Alemania.

A pesar de que el desempleo ha disminuido exponencialmente durante los
altimos afnos, del 10% en 2006, al 5,2% en 2017; sin embargo, el subempleo ha
aumentado, es asi como las condiciones laborales empeoran. Esto representa
una oportunidad, si se la sabe aprovechar, ya que hay personas que
constantemente estan cambiando de trabajo, en busca de mejores o
simplemente se encuentran buscando trabajo. Existe mas demanda laboral,
dando ventaja a las empresas de pagar menos porque hay mas oferta de mano
de obra; y gracias a la idea de negocio se dard empleo a varias personas de

acuerdo a los requerimientos necesitados para la elaboracién del producto.

Factor Social

En el Ecuador, el 80% de las medicinas que se consume es importado, mientras

que el porcentaje restante es de producciéon nacional. Las personas tienen poca



confianza al momento de comprar productos medicinales naturales, porque de
los 62 laboratorios con planta en el Ecuador, solo 22 cuentan con el certificado
de Buenas Préacticas de Manufactura (BPM) para su produccién, (Proecuador,
2016); esto demuestra que existe una gran oportunidad para un mercado no
explotado, en este caso medicamentos hecho a base de plantas naturales,
porque solo un 20% de medicamentos se produce localmente, hay que
aprovechar un mercado no saturado. En el Ecuador estan registradas 3.118
plantas con fines medicinales usadas principalmente por los kichwas de la

Amazonia, seguidos de los kichwas de la Sierra y de los mestizos.

Por otro lado, el indice de confianza del consumidor ascendio de 15,32% en
octubre del 2017 a 17,46% en noviembre del 2017. (CESLA, 2018), lo que indica
que en el consumidor ecuatoriano se incrementa la confianza en la calidad de
los productos y servicios que actualmente se generan en el pais, constituyendo

la base principal para la idea del negocio.

Factor Tecnologico

El mercado farmacéutico atraviesa un proceso de cambios para garantizar
productos de calidad y el desarrollo de la industria. En este marco, las empresas
del sector aumentan sus recursos para investigar, innovar y mejorar su
produccion. Esto demuestra una ventaja para el proyecto, se abren
oportunidades para incursionar en este mercado ya que por parte del gobierno

se esta incentivando al desarrollo de productos medicinales.

Por otro lado, el indice de innovacién en el periodo de 2011-2016 tuvo un
promedio de 28.6 sobre un total de 100 puntos, lo que indica que es una
economia poco competitiva sin llegar por lo menos por la mitad, mientras que
Alemania durante el mismo periodo obtuvo una puntuacién de 56,32 en el
mercado internacional, dando como resultado una desventaja a Ecuador en el
factor tecnologico ya que es dificil competir con industria de alta tecnologia y
constante innovacion. El desarrollo tecnolégico en el sector de materia prima
natural en el Ecuador es nulo, por lo cual la extraccion de la Sangre de Drago se

realiza de manera manual, en las regiones donde se cultiva el arbol del cual se



extrae el latex (Croton lechleri). (Torres, 2013). A la industria nacional le es dificil

ser competitiva, no tiene el volumen y le es dificil lanzar productos rentables por
el sistema de precios actual. La industria nacional se encuentra muy rezagada
con respecto a sus pares suramericanos por el sistema de precios
discriminatorio, trabas a la exportacion, importaciones con minimas restricciones

y cero reciprocidades al Ecuador.

2.1.2 PEST ALEMANIA

Factor Politico

Alemania esta suscrito a un acuerdo multipartes con Ecuador, a través de la UE
que otorga preferencia a productos ecuatorianos. Esto representa una
oportunidad para el proyecto ya que liberaliza productos industrializados entre
los cuales se encuentran la sangre de drago como producto terminado. Hoy en
dia, las relaciones entre Ecuador y la Unidn Europea son variadas y fuertes. Se
enmarcan en 4 temas: relaciones politicas, comerciales, humanitarias y de
cooperacion al desarrollo. (COMEX, 2017).

Los requisitos para que una medicina natural pueda ingresar a Alemania son:
una declaracion aduanera por escrito, una factura y, en ocasiones, con un
certificado de origen y certificado organico.

Export Helpdesk es la “ventanilla unica” que facilita el acceso al mercado
europeo. Es un servicio en linea gratuito prestado por la Comisién Europea para
el fomento de las exportaciones a la UE.

Factor Econémico

Alemania es la economia mas grande de Europay la cuarta potencia econémica
mundial. La moneda oficial desde el afio 2002 es el Euro, es una de las divisas
mas fuertes a nivel mundial, que es estable y fuerte y equivale a 1,24 ddlares.
Su PIB per céapita en el 2016 fue de 44.184,00 (USD), cuenta con un ingreso

alto. Ocupa también un lugar alto en cuanto al nivel de vida de sus habitantes,



ubicandose entre los primeros 20 paises de 195 analizados con mejor PIB per
capita (Datosmacro, 2018), demostrando asi un mercado fuerte y demandante.
La economia alemana crecio un 2,2 % en 2017 con respecto al afio anterior,
otorgando asi mayor poder adquisitivo a sus ciudadanos y a su vez el incremento
del PIB fue gracias al consumo interno, en donde el consumo de medicamentos
representd el 4% del PIB; esto representa una oportunidad para el proyecto ya
que los alemanes estan demandando mas de medicamentos hecho a base de
plantas medicinales, como se observa en el factor social, que es una cultura que

aprecia los productos naturales.

Por otro lado, las importaciones de Alemania desde Ecuador crecieron en un 8%
en el 2017 con respecto al afio anterior. Las importaciones de extractos de
plantas naturales han crecido en un 8% anual del 2012 al 2014. (CBI, 2015) Los
principales importadores de extractos naturales son Alemania, Francia, Espafia
e Italia. (CBI, 2015), lo que permitird desarrollar el proyecto en este mercado que

ha aumentado sus importaciones de medicamentos.

Una variable muy importante de analizar es el desempleo, en Alemania la tasa
de desempleo cayé ligeramente en noviembre del 2017 un punto respecto del
mes anterior, hasta situarse en el 5,3 por ciento (Oficina Federal de Empleo,
2017), situandose con una tasa de desempleo moderadamente baja, lo que
indica que hay mayor poder adquisitivo por parte de las personas demostrada
por el andlisis de la inflacién que subi6 en febrero del 2017 a su nivel mas alto
de los ultimos cuatro afios, cuyo valor en el dltimo afio ascendié un 7,2 por ciento,
(Oficina general de empleo, 2017). Es asi como favorece para el desarrollo del
proyecto ya que la economia esta creciendo, existe mayor poder adquisitivo por
parte de las personas y demandan cada vez mas producto natural.

Alemania se encuentra en el puesto 20 de los 190 paises analizados del “Doing
business” (BM, 2018). Es relevante hacer negociaciones por medio de alianzas
estratégicas con este pais, debido a su facilidad para hacer negocios,
favoreciendo asi al desarrollo del proyecto en este mercado cada vez mas

amplio.



Factor Social

De acuerdo a una investigacion publicada por la Comision Europea de Salud se
estima que la tendencia al consumo de medicina natural alternativa
(fitofarmacos) cuenta con 100 millones de clientes al afio y se proyecta que esta
cifra vaya en aumento. Esta tendencia se debe a que muchos europeos no se
sienten satisfechos con los resultados de la medicina tradicional y también
buscan evitar efectos colaterales de las mismas. (Commission, 2017). Esto es
una oportunidad para el presente proyecto debido a que cada vez mas aumenta
la demanda por parte de los europeos para el consumo de productos naturales,
siendo Alemania el principal demandante de estos productos. Segun un estudio
realizado por el Ministerio Federal de Alimentacion y Agricultura en Alemania,
los consumidores que prefieren los productos ecoldgicos suelen ser mas bien
personas adultas, con conciencia medioambiental y estan dispuestos a gastar
mas dinero en productos organicos y de alta calidad. (EZLA, 2015). Los puntos
de ventas mas frecuentados son las tiendas y centros naturistas. (es asi como
se abre un nuevo nicho de mercado para el proyecto, enfocarse a un segmento
de la poblacion alemana). En cuanto a gustos y preferencias la calidad es
precisamente lo que atrae al comprador europeo. La busqueda de una mejor
calidad de vida y el progresivo envejecimiento de la poblacion ha incrementado
en los ultimos afios la demanda de productos y servicios relacionados con la
salud, represento el 11,6% del PIB (2010). El impacto que influye este dato en el
proyecto es que el producto a desarrollarse es de &mbito natural y con multiples
propiedades y el mercado objetivo demanda cada vez productos naturales, que
sean de calidad, por tal motivo del producto a desarrollarse sera de calidad y con

propiedades medicinales.

El aumento de personas con diabetes en Alemania representa una oportunidad
para el proyecto debido a las propiedades que el producto presenta, una de ellas

es que es cicatrizante.
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Factor Tecnoldgico

En Alemania el sector farmacéutico destina el 15% de sus ingresos a la
Investigacion y Desarrollo (1+D) convirtiéndose en la industria que més invierte
en investigacion. A nivel mundial es una industria muy competitiva y muy dificil
de superar, entre las principales marcas estan Bayer, dm. Esto representa una
desventaja para Ecuador ya que es dificil competir con tecnologia avanzada en
Alemania, es por eso que Ecuador solo se dedica a exportar la sangre de drago
como materia prima, mas no como un producto terminado ya que no hay la
maquinaria desarrollada en el pais y muchas empresas tienen miedo a meterse
en un mercado demasiado desarrollado en el &mbito tecnolégico como es el caso
de Alemania. El indice de innovacion en promedio en el periodo de 2014- 2016
es de 56.32 sobre un total de 100 puntos, lo que indica que es una economia
competitiva en innovacion, ubicando en tercer lugar a nivel mundial. Resulta
dificil competir en términos de tecnologia con Alemania y mas aun cuando la

industria es tan desarrollada.

2.2Andlisis de la industria (PORTER)

Tabla No. 1: Clasificacion Industrial Internacional Unificada CIlIU

G4649.2 VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS,
MEDICINALES, MATERIALES MEDICOS, PERFUMERIA Y COSMETICA.

G4649.23 Venta al por mayor de productos medicinales (naturistas)
Tomado de (INEC, 2018)

Amenaza de productos sustitutos (ALTA)

Dentro de la industria existen productos hechos a base de plantas naturales que
se encuentran en las siguientes presentaciones: cremas, unguentos, gel, spray
etc.

Disponibilidad de productos sustitutos: En la rama de productos naturales,

existen algunas plantas con las mismas propiedades que la sangre de drago
otorga. Para el proyecto se analizan que los productos sustitutos tengan

propiedades cicatrizantes al momento de una herida; es por eso que plantas
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como el Aloe Vera, Apio, Albahaca, Aguacate, Abrotano hema, manzanilla,
cuentan con las mismas propiedades que la Sangre de Drago, las mismas que
se pueden usar para limpiar y curar heridas o como desinfectantes. Entre las
plantas que se comercializan para elaborar productos medicinales en Alemania
esta la manzanilla, ya que la Agencia Europea de medicamentos (EMA, por sus
siglas en inglés) aprobo su uso hace unos afios. La mayoria de las otras plantas
se usan para la elaboracion de alimentos mas no para realizar productos
medicinales. Hay que destacar que el Aloe Vera y el aguacate se estan
comercializando cada vez mas, ya que son productos escuchados

frecuentemente.

Con todos los productos analizados se vuelve menos atractivo la industria ya que
existe una cantidad considerable de sustitutos que presentan propiedades
similares a las que las de la Sangre de Drago; es por ello que el producto a
desarrollarse se trabajara en la presentacion y también su valor agregado sera
mostrar el origen a los consumidores alemanes, que la sangre de drago es

obtenida de la selva amazodnica y es natural.

Facilidad de cambio del comprador: Segun el CIICEX, Alemania mostré en el

2010 que los productos naturales se encontraron entre los 10 principales mas
importados, lo que indica que las personas tienen mayores opciones y
preferencias al momento de adquirir algiin medicamento natural. En cuanto al
mercado aleman, la tendencia del consumidor es cada vez mas por productos
naturales y organicos, ya que mientras mas natural sea un producto es mas
apetecido. El comprador aleman es muy susceptible a la calidad, por esta razon,
debido a que hay varios productos en el mercado con propiedades semejantes
a las que otorga la sangre de drago, es facil para el comprador optar por un
producto sustituto siempre y cuando cumpla con los estandares que exige el

consumidor.

Segun la matriz de Porter, en esta seccién se obtuvo una calificacién de 2,3/3,

esto representa un nivel ALTO (ANEXO 1) para la Amenaza de productos
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sustitutos, esto es debido a la presencia de varios productos que por sus
propiedades similares representan sustitutos; y el comprador optara por el que
mejor le convenga. Sin embargo, no se encuentra facilmente en el mercado
aleman productos elaborados a base de la planta Sangre de Drago motivo de

esta investigacion.

Amenaza de nuevos competidores entrantes (MEDIA)
Economia de escala: Con lo que respecta a productos medicinales con

propiedades naturales, este es un mercado que se encuentra en auge en
Alemania. Hay que destacar que este pais adquiere materia prima de paises
Latinoamericanos para luego transformar en productos terminados. (Dominguez,
2016). Con esta informacion se entiende que Alemania cuenta con una industria
de productos naturales altamente competitiva, ya que la misma tiene la habilidad
de fabricar medicamentos naturales con la importacién Unicamente de materia
prima; es dificil para la industria ecuatoriana exportar productos naturales
terminados a Alemania ya que no cuenta con la misma tecnologia en produccion.
Por tal motivo existe una alta economia de escala en la elaboracién de productos

naturales en la industria alemana.

Diferenciacion _de los productos: Debido a que los antisépticos son

desinfectantes los productos mencionados anteriormente todos cumplen la
misma funcion de limpiar heridas. En lo que mayor se diferencia son en las

presentaciones. Acceso a Canales de distribucion: Alemania cuenta con grandes

empresas naturistas que comercializan sus productos a centros naturistas,
farmacias, y también tiendas en internet como wallgrens, etc.; es asi que cuentan
con varios canales de distribucién. Las empresas farmacéuticas son las que

distribuyen los productos a terceros.

Por consiguiente, segun la matriz de PORTER se obtuvo una calificacion de 2/4
demostrando que la Amenaza de nuevos competidores entrantes es MEDIA ya
que, asi como existen varios competidores con marcas ya posicionadas, también

existen varios canales de distribucion. Lo que indica que es una industria
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atractiva para impulsar un nuevo producto hecho a base de planta medicinal. Sin
embargo, se debe tomar en cuenta que la industria de productos naturales no es
tan potenciada en el Ecuador en comparacion con otros paises de Europa que

la industria es altamente competitiva.

Rivalidad entre competidores (ALTO)
Crecimiento de la Industria: Uno de los sectores con interesante perspectiva en

Alemania es el sector de productos naturales (ICEX, 2016), el cual se encuentra
creciendo exponencialmente. En 2016, el mercado de productos ecolégicos
europeo crecid aproximadamente un 7,6 %. Cada vez esta industria es mas
atractiva para que nuevas empresas entren a competir con productos naturales.
Existe una oportunidad para entrar al mercado ya que actualmente existe mayor

demanda que oferta de productos organicos.

Cantidad de competidores: Existen una limitada cantidad de paises que

producen y exportan el latex de Sangre de Drago para su tecnificacion a
Alemania entre ellos tenemos a MEXICO con 1,4% y la principal PERU con un
4% de las importaciones alemanas de este producto. (Trademap, 2017). Esto
representa una cantidad pequeia de competidores de manera indirecta porque
ellos también se encuentran exportando a Alemania; sin embargo, estos paises
exportan la materia prima y no un producto final hecho a base de Sangre de
Drago. Por otro lado, la competencia de forma directa son las mismas empresas

que elaboran productos antisépticos localizadas en Alemania.

Diversidad de Competidores: entre los principales competidores dedicados a la

elaboracion de antisépticos son Bayer, Basf-Knoll, Boehringer Ingelheim y una
empresa que produce antisépticos naturales que se encuentra Heel, Laboratorio
Renase. Segun la matriz de segmentacion (Ver anexo 2) los productos mas
vendidos para curar heridas son en la presentacion liquida, crema y seguidos

por gel.
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Identificacion de marca de antisépticos: Actualmente en el mercado aleman las

marcas mas reconocidas de antisépticos vienen dadas por diferentes
presentaciones, entre las mas comunes se encuentran: la presentacion de
liquido, solucién acuosa y gel. De acuerdo con la matriz de segmentacion, los
antisépticos mas reconocidos estan el alcohol, yodo, Benpanthel, Panthenol.
(Ver anexo 3) y su frecuencia de uso es de acuerdo al orden mencionado
anteriormente. Hay que destacar que estos productos no son naturales, sin
embargo, cumplen la funcién de limpiar heridas. Por otro lado, los antisépticos
mas usados por personas diabéticas son el alcohol, solucion antibacteriana,

antiséptico estericide.

En esta seccion representa un nivel ALTO a la rivalidad entre competidores
dando por sentado que en la industria existen competidores indirectos (Sangre
de Drago) y competidores directos que fabrican antisépticos a base de
compuestos quimicos para curar heridas, los mismos que compiten

constantemente por ganar mercado.
Capacidad de negociacion de Compradores (ALTO)
En Alemania existen diferentes tipos de compradores y para el presente proyecto

los potenciales compradores son las farmacias, doctores y centros naturistas.

Sensibilidad al precio: Segun el Instituto de mercado GFK, los consumidores

alemanes tienen la costumbre de comprar por catalogo y, cada vez mas, por
Internet. Cuando se trata de productos de salud, la mayoria de familias en
Alemania cuentan con un médico local. EI poder de negociacion de los
consumidores se basa en el poder de los usuarios de conseguir mejores precios
o condiciones del producto. Esto indica que el consumidor aleman es muy
sensible a los precios y que sus necesidades estan cambiando por productos

naturales.

Por todos estos motivos la capacidad de negociacion de los compradores

representa un nivel ALTO de y para el presente proyecto no es muy favorable
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debido a que ellos pueden cambiar de producto y de proveedores (centros

naturistas) ya que tienen muchas opciones de productos sustitutos.

Capacidad de negociacion de proveedores (MEDIA)
La capacidad de negociacion de los proveedores es MEDIA (Ver anexo 1) ya
gue en el Ecuador existen proveedores de la Sangre de Drago pero no en

cantidades predominantes.

Cantidad de proveedores: en el Ecuador los proveedores de Sangre de Drago

son basicamente los duefios de las plantaciones del arbol del cual se extrae el
producto (Croton lechleri). Se identificaron comunidades Kichua, Shuar y Ashuar
de las Provincias de Orellana, Pastaza, Napo, Sucumbios, Morona Santiago,
Zamora, que realizan la extraccion y comercializan de este latex, la explotacion
depende del periodo del afio en el que se realice la misma (Fundacion Chankuap,
2016). Por otro lado, otros proveedores que no son nativos de la Amazonia son:
Amazon Aroma (Cuenca), Salud y vida (Riobamba), Chankuap (Macas). Es asi
como esto indica que la cantidad de proveedores es reducida pero no escasa,
ya que la extraccion de Sangre de Drago se encuentra limitada por pocas

comunidades del pais. Esto representa un nivel MEDIO.

2.4 Conclusiones del analisis del entorno externo y de laindustria en base
en los resultados de la matriz EFE: (Anexo 4)

e Elaumento de consumo por productos naturales en Alemania representa una
oportunidad de negocio ya que se evidencia que existe una mayor demanda
por estos productos, ademas que es el pais europeo de mayor consumo, por
lo que requiere de mayor oferta de productos naturales.

e En base al Pest de Alemania, el factor social sefiala que las personas mas
propensas a sufrir heridas y que tardan aun mas en cicatrizar son los
diabéticos y el incremento de personas con diabetes representa una
oportunidad para ingresar al mercado un producto antiséptico con
propiedades cicatrizantes.

e Para que un producto pueda ingresar al mercado aleman se debe tomar en

cuenta la alta entrada de competidores. Las oportunidades son muchas, pero
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hay que pasar varias fases para poder ingresar un producto medicinal al
mercado aleman.

e El producto a exportarse paga un arancel del 0% lo que representa una gran
oportunidad para fomentar su exportacion

e La existencia de varios proveedores vuelve mas atractivo al mercado, existen
varios proveedores de Sangre de Drago, tanto por parte de comunidades
indigenas como de empresas ya establecidas.

e La existencia de un numero considerable de productos sustitutos en el
mercado incrementa el poder de negociacién de los consumidores; por lo cual,
la empresa competird con productos de alta calidad, y una presentacion
diferente, manteniendo a la vanguardia constantes innovaciones y a la vez
ampliar la cartera de productos para que los consumidores se sientan mas

atraidos a nuestros servicios.

3. Andlisis del Cliente

3.1 Plan de Investigacion

3.1.2 Objetivo de la Investigacion

El objetivo general de la investigacion es conocer la viabilidad de introducir el
producto en el mercado aleman, identificando los gustos y preferencias de

clientes potenciales y asi lograr una mejor acogida en el mercado.

3.1.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar la aceptacion de una nueva marca de un antiséptico

e Conocer el canal apropiado para hacer llegar el producto al consumidor
final.

e Determinar el precio que estaria dispuestos a pagar por adquirir el
producto.

e Determinar el proceso de compra para adquirir un antiséptico.

e Determinar los establecimientos de compra que mas frecuentan los

clientes para adquirir un antiséptico.
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e Determinar la presentacion del producto a elaborarse.

e Determinar el segmento de mercado al cual va dirigido el producto.

3.2 Investigacion Cualitativa

Entrevista con expertos

Debido a que el producto a elaborarse es del ambito medicinal, la entrevista se
realiz6 a 3 expertos: Omar Vacas, bidlogo experto en plantas medicinales;

Augusto Boada, Ing. en comercio exterior y Betty Mona, Dermatéloga.

En las entrevistas se pudo analizar que la definicion de antiséptico es cualquier
producto que sirve para limpiar heridas y combatir los gérmenes. En el caso de
la Sangre de Drago, esta materia prima es por si sola un antiséptico de origen
natural. El modo de uso es aplicarse de unas 5 a 10 gotas en la zona afectada y
frotarse hasta que se disuelva la solucion en la piel y se disperse en la zona

afectada.

La frecuencia de uso de un antiséptico es aproximadamente una vez al dia, una
persona promedio compra unos 3 antisépticos al afio, es un producto no
perecible. Existen diferentes presentaciones, pero las que mas se adhieren a la
piel son en presentacion de cremas, unguentos y gel, manifest6 la dermatéloga

Betty Mona.

La Sangre de Drago tiene multiples propiedades y en el presente caso se
recomienda usarla como cicatrizante, es decir, afiadiria valor al producto porque
no solamente seria un antiséptico sino un antiséptico con propiedades
cicatrizantes, doble uso. Una desventaja es que la Sangre de Drago tiene un olor
particular, es por ello que si se desea elaborar un producto a base de esta

materia prima es necesario mezclar esencias para suavizar el olor.

El precio del galon de la sangre de drago varia en el lugar de donde se

comercializa, si es en la Amazonia el precio varia desde $60 a $80.
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Por otro lado, respecto a los temas legales para comercializar un producto
medicinal en este case se encuentra en el registro oficial 308. El cual indica que
pertenece a la primera categoria “Productos naturales procesados de uso
medicinal tradicional’. Aquellos productos que no presentan formas
farmacéuticas definidas provenientes de recursos natural de uso medicinal,
obtenido solo por proceso fisico como lavado, molienda los mismos que no han
sufrido transformaciones quimicas. El producto a elaborarse entra en esta
categoria, ya que no sufrira transformacion porque se usara la resina o latex
respaldando el uso tradicional. Los exportadores internacionales son Colombia,
México y Perl. Los destinos mas conocidos de exportacién de este extracto
natural son Rusia, Estados Unidos, Espafia, Inglaterra. Un dato muy importante
de destacar fue que si se agrega demasiada sangre de drago al producto puede
causar sarpullido.

Segun la quimica los antisépticos pueden tener diferentes presentaciones, pero

las mas comunes son liquidas, spray y en forma de gel.

Otro punto relevante es que la biodiversidad de Ecuador es favorable para la
produccion constante de Sangre de Drago, por lo cual se puede encontrar varios
proveedores de este latex. Existen algunos proveedores de Sangre de Drago
uno de ellos es Chankuap, una empresa ubicada en Macas, son nativos Shuar
y Ashuar en la provincia de Morona Santiago; otro proveedor muy conocido es
la empresa Renase que ellos venden el latex de la Sangre de Drago a nivel

nacional.

Esta informacion es de suma importancia ya que se llegard a establecer
contratos prolongados con los proveedores y asi llevar a cabo el presente plan

de negocios para la elaboracion de antisépticos.

En una de las entrevistas realizadas, el experto en comercio exterior Augusto
Boada, manifiesta que en la actualidad hay que estar al dia con la tecnologia y
sugiere que como la planta de Sangre de Drago no es muy conocida en el
mercado aleman, su origen y los beneficios que la misma otorga; un valor

agregado seria introducir en el empaque un codigo QR, el cual transfiera al
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consumidor a una pagina web en donde pueda leer la procedencia de la sangre

de Drago, que es de origen Amazonico.

Referente a la exportacion de medicamentos a Alemania, Boada decia que es
esencial fijarse a la Agencia Regulatorio EMA y una de las principales
caracteristicas pedidas por la EMA es que sea certificada por esta Agencia
reguladora en calidad, seguridad, etc. y en el Ecuador solamente TECNANDINA
cuenta con la certificacion EMA, sin su aprobacion es imposible ingresar a

Alemania. Actualmente ninguna empresa exporta medicamento a Alemania.

En lo referente a publicidad los medios que mas frecuentan los alemanes son
los correos, la television y la radio, sin dejar a un lado las redes sociales. Es asi
como usando estas herramientas se llegaria a un mayor mercado. Ademas, es
de suma importancia asistir a ferias de productos naturales y promocionar el

producto en el mercado.

También los expertos recomiendan que como no es una planta muy conocida en
el mercado aleman y su nombre es Sangre de Drago, es de importancia realizar
mucha publicidad y recomendd que en el empaque no se use la palabra “Sangre”
que traducido al aleman seria “Blut” ya que los consumidores pueden interpretar

mal y tergiversar la informacién.

En lo que se refiere a la frecuencia de compra de productos naturales,
manifestaron los expertos que va en aumento el uso de la misma pero mas en
productos alimenticios. En productos de salud la mayoria de las familias cuentan
con un médico familiar y confian siempre lo que receta. Tienen una confianza del

100% al médico local mas que viniendo de cualquier otra sugerencia.

Por otro lado, la dermat6loga comentaba que se usa el antiséptico una vez al dia
y es un producto que se utiliza para lograr la limpieza o desinfeccién a nivel de
heridas en la piel. La frecuencia de uso dependeria del tipo de herida que
presenta en la piel recomendandolo por lo menos una vez diariamente.

Los antisépticos en general son usados por personas de todas las edades, pero
se puede encaminar a personas que se lastiman mas a menudo, que posean

infecciones en la piel, por ejemplo los diabéticos tienen trastornos de
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cicatrizacion en heridas, ulcera, infecciones en la piel. Por lo general se hace la
limpieza con suero fisioldgico o alcohol y la doctora manifesté que recomienda
mas el suero fisioldgico que el alcohol porque el alcohol puede causar irritacion
a la piel y con heridas abiertas.

Para que el paciente se interese en un producto, se recomienda que sea eficaz,
gue si se indica que cicatriza mejor que otros productos, que asi sea.

Existe doctores que si recomiendan productos naturales porque con los
productos quimicos puede haber reacciones alérgicas.

La promocion debe ser también a través de la visita a los médicos para difundir

el producto, las cuales son generalmente quincenal o mensual.

3.3Investigaciones fuentes secundarias:

Por otro lado, hay que analizar el porcentaje de diabéticos en Alemania ya que
el producto a elaborarse es un antiséptico con propiedades cicatrizantes. Es asi
como en base a estudios los diabéticos son mas propenso a lastimarse y a usar
mMAas antisépticos para prevenir mayores complicaciones en las lesiones,
especialmente personas con pie diabético. Se debe destacar que Alemania se
encuentra entre los 10 primeros paises en Europa con mayor porcentaje de
personas que sufren de diabetes, en donde segun muestra la tabla los hombres
tienen mas tendencias de padecer diabetes. Las edades mas propensas para
esta enfermedad son adultos entre 39 a 60 afios (Statista, 2017)

En base a la matriz analizada de los segmentos de personas que usan mas
antisépticos se encontraron personas con diabetes, deportistas, nifios, personas
con escaras y personas con acné. (Anexo 5); es asi como de los segmentos
mencionados se eligio el segmento de los diabéticos ya que existen menor

medicina natural para este segmento.
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Tabla 2: Prevalencia de la diabetes en Alemania

Prevalencia de la diabetes y de los factores de riesgo conexos

hombres mujeres total
Diabetes 8.4% 6.4% 7.4%

Sobrepeso 67.0% 52.7% 59.7%
Obesidad 24.1% 21.4% 22.7%
Inactividad fisica 20.1% 26.5% 23.4%

Tomado de (Statista, 2017)

Segun estudios realizados por el Banco Mundial sobre la diabetes, Alemania se
encuentra entre los 10 primeros paises a nivel mundial que poseen un alto
porcentaje de personas con diabetes, con un 8,3% de su poblacion que padece
de esta enfermedad. Por esta causa cada vez mas salen a la venta productos
para este segmento de personas ya sean alimenticias o medicinales (Statista,
2017). Los diabéticos tienen una tendencia significativa a desarrollar
complicaciones serias a partir de heridas menores a diferencia de una persona
no diabética. Una herida en una persona con diabetes es mucho mas lenta para
sanar a causa del efecto que produce el inestable nivel de azlicar en sangre que

tiene sobre el sistema inmunoldégico.

Entrevista a profundidad

Las entrevistas fueron hechas a personas que han sufrido corte superficial. Entre
las edades se encuentran estudiantes universitarios de 24 afios hasta los 80
afos Las respuestas fueron hechas haciendo referencia a sus habitos de

consumo y compra en Alemania.

Resumen de la entrevista:

Al momento de preguntar si conocian qué es y de donde procede la sangre de
drago, ninguno de los entrevistados conoce la planta medicinal Sangre de Drago;
lo que indica que se debe invertir una cantidad considerable en publicidad para
entrar al mercado aleman. No tenian conocimiento sobre los beneficios que
presenta la planta, al momento de explicarles quedaron muy interesados en la

misma.
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Por otro lado, todos cuentan con un botiquin de primeros auxilios en la casa o
sino en el carro y ademas cuando sufren alguna herida si no es tan superficial
usan alcohol, y en su mayoria cremas. En el caso de la persona con diabetes
depende de la profundidad del corte y que tan avanzada esté la enfermedad para
decidir si acude a un médico o simplemente usa un medicamento que esté a la

mano.

Al momento de comprar, las personas valoran mucho que el producto cumpla
con las especificaciones que se menciona, es decir si es un producto para cuidar

la piel, que se vean resultados. Caso contrario, Son muy propensos a cambiar.

Les gustaria enterarse de nuevos productos al momento de ir a los doctores
locales o por medio de los centros naturistas, aunque las farmacias son mas
frecuentadas que los centros naturistas. Especialmente las personas adultas
tienen la costumbre de leer el periédico. Manifestaron que estarian dispuestos a

probar el producto y a sugerir a sus familiares con diabetes.

Una de las caracteristicas que consideran importante al momento de realizar la
compra es el precio, pero si es un producto medicado prefieren optar por pagar

un precio mayor si fue recetado por su médico.

3.4Investigacion Cuantitativa
El nimero total de encuestas realizadas fueron de 52, la cual se la obtuvo de
alemanes entre las edades de 20 en adelante que hayan sufrido cortes, heridos

alguna vez en su vida; los resultados se presentan a continuacion:

Resultado de las encuestas de manera general
A través de la infografia se explica a mayor detalle las caracteristicas generales

de los encuestados:
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Figura 1: Resultados de las encuestas

Resultados de la correlacion (Anexo 6)

El 86% de los encuestados mencionaron que las principales razones por
haberse cortado en el pasado se debe a los caidas, y el producto que mas
usan para limpiar y curar sus heridas son alcohol, yodo y una crema

llamada bepanthol.
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e De las personas que les parece interesante el producto el 38,5% estaria
dispuestos a comprar y un 48,1% tal vez comprarian por un precio de 3-4
eur. Se debe ralizar estrategias de marketing para animar al cliente a
comprar el producto

e El lugar méas frecuentado para adquirir un antiséptico es la farmacia un
66,7%, seguido por centros naturistas (25%) e Internet (8,3%). De las
personas que compran en farmacia el 46% estarian dispuestos a pagar
un precio de 5-6 euro, mientras que de las personas que compran los
antisépticos en centros naturistas un 57% estarian dispuestos a pagar de
3-4 euro y de las personas que compran por internet el 100% pagaria de
4-5 euro.

e A pesar que las personas en su gran mayoria no conocen las propiedades
de la sangre de drago, el 84,6% al leer el origen y las propiedades que
posee la planta manifestaron que si estarian dispuestos a comprar un
antiséptico hecho a base de esta planta.

e EI 83% manifestd que les gustaria una presentacion en gel y que estarian
dispuestos a pagar un precio de 3-4 euros por un contenido de 30ml.

e Las personas que oscilan entre las edades de 40 a 50 afios estarian
dispuestas a pagar un precio entre 3 a 4 eur por un contenido de 30 ml

e Por otro lado, el 50% manifestd que para comprar un producto de ambito
medicinal se fijan en las propiedades y en el precio, son las variables mas

sobresalientes.

3.5Conclusiones del Analisis del Cliente

Tabla 3: Tabla de contingencia para relacionar variables

Estaria dispuesto a Precio dispuesto

comprar el producto a pagar Edad Sexo
Tal vez 2-3 eur 20-30 Femenino
Sl 3-4 eur 30-40 Masculino
Sl 3-4 eur 40-50 Femenino

Tal vez 4-5 eur 50 O MAS Femenino
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Las edades que oscilan entre 40-50 afios, el 19,2% manifestaron que “SI”
estarian dispuestas a comprar el producto y las edades mayores de 50
siente cierta incertidumbre para comprar.

De las entrevistas a los expertos y la informacion de fuentes secundarias
se puede determinar que ingresar con un producto medicinal a Alemania
es complicado ya que se debe cumplir una cantidad considerable de
requisitos entre ellos el registro sanitario, entre otros certificados y un
certificado otorgado por EMA (Agencia Reguladora en Calidad y
Seguridad). En el Ecuador la Unica planta autorizada es Tecnandina, sin
embargo, desde el Ecuador ninguna empresa en la actualidad exporta a
Alemania productos medicinales

El mejor medio de distribucion son los centros naturistas y farmacias ya
gue en base a las encuestas los resultados fueron que las personas
preferirian encontrar el producto en farmacias, seguido por los centros
naturistas.

Una alternativa es que se podria ingresar por la recomendacion de
doctores ya que generalmente cada familia alemana cuenta con un
médico de confianza.

Dado que la minoria de las personas encuestadas conocen los beneficios
de la Sangre de Drago, indica que se debe invertir una cantidad
considerable en y también desarrollar estrategias de promocion para que
las personas se enteren de los beneficios que la Sangre de Drago otorga
ya que el 84,6% de las personas manifiestan que no conocen su
procedencia ni sus beneficios; a su vez que también con esto se puede
realizar estrategias de ambito social.

Segun las encuestas al indicarle al consumidor del origen de la Sangre de
Drago y sus propiedades naturales, manifestaron que estarian dispuestos
a pagar un precio entre 5 a 6 euros las personas que compran en
farmacia, mientras que las personas que compran en centros naturistas
estarian dispuestos a pagar un precio que oscila entre 3-4 euros.

Existe una sola linea de farmacia llamada Apotheke, a diferencia de

Ecuador que se puede encontrar varias lineas de farmacias. Existen
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varios centros Naturistas tanto via online como fisicos entre los principales
dm.

e Los puentos de venta al cual va dirigido el producto son a los centros
naturistas porque hay mayor oportunidad de introducir un producto y
menor riesgo.

e La mejor presentacion para el antiséptico sera en forma de gel (80%)

e En base a las entrevistas de profundidad y a la tabla de segmentacion se
determind que el mejor mercado para enfocar el producto son a personas
diabéticas y de preferencia adultas.

e Los consumidores muestran incertidumbre con el producto porgue no
conocen la procedencia de la planta ni sus beneficios, lo que representa
gue se debe aprovechar la incertidumbre y trabajar con estrategias que

generen expectactivas.

4. Oportunidad de Negocio

En base a la informacion recopilada anteriormente en el analisis externo y del
cliente, se puede concluir que se encontrd una oportunidad de negocio para la
comercializacion internacional de antisépticos a base de Sangre de Drago por

las razones expuestas a continuacion:

Segun el analisis externo, la demanda por productos naturales (fitofarmacos) se
ha incrementado en los Ultimos afios en Alemania. De acuerdo a una
investigacion publicada por la Comisién Europea de Salud se estima que la
tendencia al consumo de medicina natural cuenta con 100 millones de clientes
al afio y se proyecta que esta cifra va en aumento. Esta tendencia se debe a que
muchos europeos no se sienten satisfechos con los resultados de la medicina
tradicional y también buscan evitar efectos colaterales de las mismas. Con lo
antes citado se genera un nuevo mercado para los productos de origen natural

como es un producto elaborado por el latex de Sangre de Drago.

Una persona con diabetes padece problemas en la piel, especialmente en los

pies que es la ubicacidon mas comun para presentar heridas, uUlceras, infecciones,
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ampollas. Los diabéticos tienen una tendencia significativa a desarrollar
complicaciones serias a partir de heridas menores a diferencia de una persona
no diabética. Por ello es una gran oportunidad al introducir un producto medicinal
natural que satisfaga las necesidades que una persona con diabetes sufre.

En lo referente al analisis politico, existe una alta estabilidad politica en
Alemania, lo que permite un equilibrio en la gestion de politicas publicas y
comerciales para las exportaciones ecuatorianas. A su vez, a partir del afio 2014
el gobierno ha buscado un acercamiento con la UE, y en el 2017 se firmo el
acuerdo multipartes el cual ha fomentado el comercio de bienes entre Ecuador

y la Union Europea; y a su vez que el producto paga un arancel del 0%.

Por un lado es factible realizar negocio con Alemania ya que se encuentra en el
puesto 20 de los 190 paises analizados del “Doing business” (BM, 2018). Es
relevante hacer negociaciones por medio de alianzas estratégicas con Alemania
debido a su facilidad para hacer negocios. También por el crecimiento de su PIB,
su PIB percapita es elevado 44.184,00 USD (BM, 2016) y otros factores que
demuestran que Alemania es un pais estable y demandante por medicina

alternativa.

Por otro lado, la industria de medicina natural ecuatoriana representa un
pequefio porcentaje del PIB; sin embargo, se esta impulsando al desarrollo de la
industria, promoviendo normas de calidad, requisitos sanitarios y certificados de
buenas practicas de manufactura. Esto aporta al desarrollo de la industria y a
ganar competitividad en el mercado internacional y mas aun en el mercado
objetivo que es Alemania. En este mercado existen marcas ya reconocidas a
nivel nacional y la mas comdn es la presentacion de cremas, también un
porcentaje de la poblacion optan aun mas por productos quimicos al momento
de elegir un medicamento. Por lo cual se concluyé que el producto sera

distribuido por centros naturistas y en la presentacion de gel.

En el mercado existen varios productos sustitutos quimico en diferentes
presentaciones, entre las mas comunes estan: liquidos, solucidon acuosa

(cremas), jabones y geles. Las marcas mas posicionadas de acuerdo al analisis
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del cliente son en presentacion de crema bepathol, panthenol, alcohol, yodo.

Los alemanes valoran mucho la calidad especialmente si es un producto
medicado, tienen mucha confianza con lo que el doctor receta mas de lo que las
farmacias o los centros naturistas recomiendan, por lo cual se hara conocer el

producto por medio de estrategias de promocion y difusién con este enfoque.

Con lo que respecta al andlisis del cliente y las investigaciones a profundidad
con los expertos, se concluyé que la presentacion del antiséptico a elaborarse
sera en forma de gel, el cual se usara para curar heridas. Se eligi6 esta
presentacion ya que entre las multiples propiedades que ofrece la Sangre de
Drago, una de ellas es que es cicatrizante. Ademas, el segmento seleccionado
son las personas con diabetes pertenecientes a Alemania, se observd que este
segmento es potencial ya que una herida para un diabético es mucho mas lenta
para sanar a causa del efecto que produce el inestable nivel de azucar en sangre

gue tiene sobre el sistema inmunoldégico.

Uno de los problemas que existe en el presente plan de negocios es al momento
de las normas legales, tanto nacionales como internacionales. Se debe sacar el
NSO (Notificacion Sanitaria Obligatoria), en el ARCSA (Agencia de regulacion y
Control sanitaria) y también un certificado en Agrocalidad. Asi mismo Alemania
exige multiples requisitos para que un producto medicinal pueda ingresar al pais,
por ejemplo se debe contar con la certificacibn otorgada por la Agencia
Reguladora EMA (por parte de Alemania) y también cumplir con las normas
técnicas establecidas para la exportacion y desaduanizacion de dichos
productos. Se podria decir que este es el paso mas complejo al momento de

exportar.

Dentro de la industria farmacéutica alemana existen varias barreras de entrada
para nuevos productos como normas técnicas y sanitarias, también el mercado
estd constantemente innovando y desarrollando nuevos productos, es un
mercado que genera alta rentabilidad porque la mayoria de sus productos no

tienen sustitutos.



29

En el caso del antiséptico a base de Sangre de Drago la principal ventaja es que
es un producto cuya materia prima se encuentra en el Ecuador debido al clima
tropical que presenta el pais; afiadiendo asi valor agregado al producto final.
También la combinacion con otras plantas de la Amazonia ecuatoriana hara que
el producto sea altamente efectivo para cicatrizar. Ecuador es un pais que cuenta
con un mercado de sangre de drago a pesar de que no ha sido totalmente
cultivado ya que es obtenido de la regeneracién natural en bosques de las
comunidades indigenas y tampoco ha sido explotado comercialmente, pese a
conocer los mudltiples beneficios, es por ello que se esta llevando a cabo
programas por parte del Ministerio de Agricultura-MAG para fomentar la
produccion de dicha planta.

Los componentes del andlisis PORTER determinan que la entrada de nuevos
competidores es media y los productos sustitutos son varios. Entre los
principales antisépticos méas vendidos estan alcohol, yodo, Estas amenazas
deben ser contrarrestadas con el disefio del modelo de negocio, con el plan de
marketing y el cumplimiento de las disposiciones del mercado de origen, que

permite asegurar un producto de calidad en el mercado aleman.

La competencia como Heel, ACOFAR, Lynpha Vitale, Bayer son empresas que
fabrican antisépticos en diferentes presentaciones como cremas, spray y jabon.

L& Unica empresa que elabora productos naturales de las analizadas es Heel.

Ademas, otra oportunidad es que existen varios proveedores para la materia
prima (Sangre de Drago) desde comunidades hasta empresas ya constituidas.
Los mismos que se encuentran ubicados en diferentes partes del Ecuador
especialmente en las provincias de Orellana, Morona Santiago, Pastaza y Napo.
Esto representa otra oportunidad ya que si se trabaja con las diferentes
comunidades que proveen de Sangre de Drago, se estd trabajando con

responsabilidad social.

De acuerdo al andlisis del cliente en la investigacion cuantitativa se pudo

determinar que el consumidor no conoce la planta Sangre de drago y que genera
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incertidumbre al momento de pensar en una medicina hecha a base de esta
planta. Esto representa una oportunidad ya que a través de estrategias de

marketing se puede generar expectativas sobre el producto.

En base a la informacién recopilada se puede concluir que existe una
oportunidad de negocio para la elaboracion y exportacion de Sangre de Drago
al mercado aleman, debido a las preferencias del consumidor aleman y el
incremento cada vez mas de personas que sufren de diabetes. Lo que haré que
el producto a elaborarse tenga acogida. Aunque se debe considerar que la
industria de medicina natural en Alemania es altamente desarrollada, es por ello
que se afiadira valor al producto por medio de campafias publicitarias,

estrategias de marketing y estrategias de precios.

Tabla 4: Matriz de segmentacion de los principales antisépticos para

personas con diabetes

Productos usados por diabéticos

Heridas menores Limpiador antibacteriano, jabdn. (matico), alcohol
Pie diabético Antiséptico Estericide
Ulceras superficiales Suero fisioldgico, cremas.

Todas las heridas profundas, lesiones grado 2 se las hace tratar por un doctor

5 Plan de marketing

5.1 Estrategia General de Marketing

e Estrategia de enfoque basada en diferenciacién
La estrategia de marketing a utilizarse es enfoque, consiste en concentrarse en
las necesidades de un segmento particular, un grupo de compradores o un
mercado geografico, sin intentar cubrir todo el mercado. Esto implica, la
diferenciacion o el liderazgo en costos, 0 en todo caso ambos, pero solo frente a

un objetivo particular. (Lambin, 2008)

El antiséptico a base de Sangre de Drago debido a sus propiedades y otras
bondades que posee, y gracias al andlisis realizado del cliente; se determind que

el mejor segmento son los las personas con diabetes. De todos los segmentos
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analizados se eligié este segmento ya que las personas con diabetes poseen

una cicatrizacion mas lenta al momento de cortar su piel.

Por tal motivo, a través de la diferenciacion, generando valor Unico como la
calidad, en palabras diferentes el producto compite con atributos valorados por
el consumidor y estas propiedades permiten distinguir las necesidades, gustos y
preferencias del mercado a fin de crear valor para el cliente final (Kotler, 2016).
Se eligié esta estrategia ya que se alinea perfectamente al producto elaborado
porque como se habia manifestado al principio, la Sangre de Drago posee
multiples propiedades medicinales y que por ser un producto natural, hacen
atractiva a la materia prima por el mercado Aleman y va dirigido especialmente

a personas con diabetes.

Como producto final serd un antiséptico con propiedades cicatrizantes eficaz
para sanar heridas superficiales y a su vez que cuida la piel. El producto ofrece
una nueva alternativa para sanar las heridas no solamente limpiarlas, sino
también para cicatrizar, es por dicha razdn que es apreciada por el mercado

aleman, al ser un producto muy eficiente y de calidad.

e Posicionamiento de marca:
En base al andlisis social y del cliente se pudo determinar que la cultura Alemana
tiene una tendencia de proteger el medio ambientes (conciencia social). Ademas,
aparte de los antisépticos mas comunes como alcohol, yodo, agua oxigenada
hay marcas que ya se encuentran posicionada como cremas para curar heridas
por ejemplo Panthenol, Bepanthol entre otras.
También dado que Alemania es lider en tecnologia en esta industria, el
posicionamiento de la marca no se basard en la competencia. Para lograr
posicionar la marca en la mente del consumidor se generara expectativas sobre
el producto con las estrategias de publicidad y promocion explicadas a mayor
detalle mas abajo
Se presentara esta propuesta al consumidor:

Qué es la Sangre de drago:
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v' Es una planta ancestral exética; extraida de la selva Ecuatoriana bajo
rigurosos cuidados sin causar dafios al ecosistema. Desde tiempos
ancestrales los indigenas usan el latex para sanar heridas sin necesidad
de ir a un doctor

Propiedades, beneficios:

v' La sangre de drago posee varias propiedades como ser astringente,
cicatrizante y hemostatica, 10 que puede permitir tratar con eficacia
diferentes tipos de heridas en piel y mucosas, incluso las que presentan

dificultad como ulceras por decubito 6 varicosas.

Estrategia de Internacionalizacién

La estrategia Internacional a utilizarse sera Exportacion Indirecta debido a que
el producto sera vendido a un distribuidor en Alemania, el mismo que podra
facilitar el ingreso de los antisépticos a los centros naturistas. Se eligié esa
estrategia debido a que Alemania es un mercado exigente para aceptar
productos medicinales, fue necesario entrar al mercado por medio de un
intermediario que conozca los permisos y que cuente con la certificacion
requerida. Es asi como a través de la exportacion indirecta se logra la

comercializacion del producto.

Las ventajas de este tipo de exportacion son: menor inversion, menor riesgo y la
mayor flexibilidad. Por otro lado, los inconvenientes son la dependencia total de
los intermediarios y el menor potencial de ventas. El régimen aduanero sera

exportacion definitiva.

5.1.1 Mercado Objetivo
El mercado objetivo al cual va dirigido el producto se centré en las necesidades

encontradas en Alemania es asi como se representa el tamafio de mercado:
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Tabla 5: Poblacion de Alemania

Afo 2016
Poblaciéon de Alemania 81.365.911

Tomado del (Countrymeters, 2016)
Posteriormente se agrupa por segmento demografico, estableciendo a

personas adultas entre las edades que oscilan de 25 a 65 afios.

Tabla 6: Poblacion entre las edades de 25 a 65 afios

Ao 2016

Total de poblacion adulta, hombres y mujeres
mayores de 25-65 afos de edad 55.19% [44.905.846,28
Tomado de (Indexmundi, 2016)

Se selecciona a personas que sufren de diabetes ya que segun el analisis del

cliente este segmento son las personas que mas tardan en cicatrizar sus heridas

Tabla 7: Prevalencia de diabetes

Afo 2016
Personas adultas que padecen de diabetes 7,4% 3.323.032,625

Tomado de Organizacion Mundial de la Salud (2016)
Se selecciona el porcentaje de personas que optan por medicina alternativa y

de origen vegetal.

Tabla 8: Preferencia de personas por productos naturales

Afo 2016
Personas que prefieren medicina natural (40%) 1.329.212
Investigacion del cliente
Tabla 9: Tamafio de mercado
Ao 2016

TAMANO DE MERCADO 1.329.212
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Es asi como se determiné el segmento de mercado al cual va dirigido el producto,
es a personas alemanas adultas mayores de 25 afios hasta los 65 afios y que
sufran de diabetes ya sea de tipo 1 o tipo 2; con una preferencia por productos

naturales.

En base a los analisis expuestos anteriormente se eligio el segmento de
personas con diabetes, ya que son las mas sensibles a que sus heridas
cicatricen, en quienes demora mas que una persona natural.

El tamafio de mercado al cual va dirigido el producto es de 1.329.212 personas

en Alemania.

5.1.2 Propuesta de Valor

La propuesta de valor que el producto ofrece se centra en:

o Producto ancestral, organico que no contamina el medio ambiente y que
para la obtencion la materia prima se incentiva la siembra de Sangre de
drago

o Producto organico.

o Doble uso: desinfecta y cicatriza heridas

o Presentacion formal apto para el segmento al cual va dirigido.

o Certificaciobn de comercio Justo

o Brindar rapida accesibilidad por medio del codigo QR a las personas para
gue conozcan el origen y las propiedades que otorga la Sangre de Drago.

o Ofrecer informacion significativa con respecto a los beneficios que la
Sangre de Drago ofrece, su forma de cultivo, cosecha, etc.

o Un porcentaje de utilidad(10%) se destina para el apoyo de las

comunidades indigenas

A través del modelo Canvas se pude llegar a concluir la propuesta de valor que

ofrece el producto, la cual es la siguientes:



Tabla No 10: Modelo Canvas

INIEN VLTS

Procesos

Propuesta de

Valor

Relaciona
miento

clientes
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Segmento

clientes

Principales
proveedores las
comunidades
indigenas y una
empresa

llamada Renase

Costos

Costos  fijos:
Servicios
béasicos
Arriendo
Sueldos
Costos
variables:
Materia prima
Costos de
venta:
Empaquetado
Envio

Impuestos

Adquisicion de la
materia prima
Transformacion
Exportacién
(Estructura

organizacional)

Recursos

Tecnologia:
Pagina web con

informacién de la

sangre de drago.

Infraestructura:
Oficina para
empague y

almacenamiento
Personal:
Capacitaciones
constantes al
personal para
gue opere de

manera eficiente

-Producto
ancestral,
organico que no
contamina el
medio ambiente
y que para la
obtencion de la
materia prima se
incentiva la
siembra de
Sangre de drago
- Aplicacién de
doble uso:
desinfecta 'y
cicatriza heridas
-Presentacion
formal apto para
el segmento al
cual va dirigido.
-Certificacion de

comercio Justo

Producto que
ayude a la
limpieza y curar
heridas

superficiales.

Ingresos

Ventas

percibidas por
los antisépticos
hechos a base
de Sangre de

Drago

Dirigido a personas
con diabetes
Tamafio:(1.329.212)

Canales

distribucién

Centros naturistas
“Drogerie Market”
(Dm)

Hamburgo: 5
centros naturistas
de DM

Berlin: 8 centros
naturistas Dm

5.2 Mezcla de Marketing

Guiada por la estrategia de marketing, la compafiia disefia una mezcla de

marketing integrada y conformada por factores que controla: producto, precio,

plaza y promocion, por medio de estas actividades la empresa se adapta a los

actores y a las fuerzas del entorno de marketing (Kotler, 2016)




36

o Producto
El producto a comercializarse serd un antiséptico a base de una planta ancestral
y medicinal llamada Sangre de Drago que se cultiva en la Amazonia ecuatoriana.
El latex que se obtiene de la planta tiene multiples propiedades como fungicidas,
cicatrizante, cura heridas, elimina Ulceras, entre otras. Para el presente proyecto

se lo usaré para la elaboracion de un antiséptico con propiedades cicatrizantes.

Nombre cientifico: Croton Lechleri

Nombre Comercial: Sangre de Drago

Funcionalidad: Sangre de drago para actuar como cicatrizante especialmente
para diabético residentes en Alemania.

Rendimiento: Un antiséptico con un contenido de 30ml

Calidad: Se ofrecera un gel antiséptico de calidad por medio de diferentes
mezclas que tendra una funcion de doble uso: antibacterial y Gtil para cicatrizar

heridas superficiales.

Al no existir produccién de la planta de Sangre de Drago en Alemania,
actualmente se exporta la materia prima para realizar experimentos y a
continuacion se elaboran medicina. La Sangre de Drago no se ha exportado

como producto final al mercado aleman simplemente como materia prima.

Atributos del producto
Un atributo es una ventaja que busca el cliente en un producto y ademas se usa
como criterio de seleccion en la decisién de compra. (Mata, 2010). El mismo que
intenta resaltar caracteristica del producto, ya sean accesorios o0 sustancias, de
tal forma que el cliente pueda percibir el producto como Unico. Dentro de los
principales atributos se encuentran:
e La Sangre de Drago entre sus ventajas medicinales es un potente
cicatrizante natural; sin embargo, hay que saber mezclar con otros
ingredientes para obtener un producto con los mas altos estandares de

calidad (Diccionarios de plantas medicinales del Ecuador, 2008).
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e La presentacion serd un atributo importante ya que la misma vendré en
forma de gel con un contenido de 30ml, esto se determiné en el andlisis
del cliente, en base a las encuestas realizadas ya que el 85% de los
encuestados manifestaron que prefieren una presentaciéon en gel y
también en las entrevistas a expertos se concluy6 que una presentacion
en gel es recomendable ya que se adhiere mas a la piel debido a que es
acuosa. Los geles son liquidos tratados con sustancias gelificantes. No
contienen lipidos, por lo que estan indicados en zonas pilosas y pieles
grasas. (AD Pedriat, 2015)

Branding:
Nombre de la empresa: Sisa (Significa Flora en kiwchua)

Logotipo de la empresa:

Figura 2: Logo de empresa

Se disefid este logotipo y se centr6 en mostrar al consumidor algo natural, es por
ello que se eligié un fondo de una hoja verde que representa a la empresa que
se dedica a elaborar productos naturales con plantas medicinales (Sangre de

Drago).

Marca: Drago

Para el desarrollo de la marca se ha desarrollado el nombre, el cual sera “Drago”.
Se usa el nombre comercial de la planta llamada Croton lechleri, ya que en base

a las entrevistas a expertos se determind que es recomendable no incluir la

palabra sangre porque se puede confundir al consumidor aleman. A través de
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esto se da a conocer la planta del cual se origina el producto conocido por el
nombre comercial aunque su nombre cientifico sea diferente. Para que un
producto pueda ingresar a la industria medicinal natural es necesario tener el
certificado por parte del organismo EMA que acredita las gestiones del producto
y para que pueda ingresar a centros naturistas es indispensable que se cuente
con el certificado bio que esta regulada por los Reglamentos Comunitarios
834/2007 y 889/2008.

La palabra DRAGO seré escrita con letras rojas porque hace representacion al

latex extraido de la planta el cual tiene un color semejante.

Envase

El envase a ser utilizado serd en una presentacion de vidrio blanco, con tapa
blanca y filo rojo, con una capacidad de 5oml. El envase se lo conseguira de
manera local. La presentacion serd en gel ya que en base a las encuestas se
determind que los consumidores prefieren esta opcién y también porque
comunmente la Sangre de Drago se la comercializa de manera liquida, pero en
base a las entrevistas con clientes, comentaron que al frotarse el latex en la piel
se torna en una especia acuosa y babosa de color rojo, por lo que no
recomiendan esta presentacion, asi que un gel agrega valor al producto final y
se adhiere aun mas a la piel.

El envase tendra una capacidad de 50ml, el contenido sera de 30ml dejando una
espacio de 20 ml para que no se derrame el producto. En la siguiente figura se

muestra el envase:

Figura 3: Envase del producto
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Etiquetado
El etiquetado se lo realizard de acuerdo a los requerimientos que solicita el pais
importador, en este caso Alemania. El etiquetado para productos que vayan a
ser exportados a Alemania debe estar en aleman.
En la etigueta se detallaran las siguientes especificaciones:

e Nombre del producto,logotipo y slogan

¢ Informacion nutricional e Ingredientes

e Precio de venta

e Peso neto del contenido
Para el antiséptico a elaborarse el etiquetado es una parte primordial ya que sera
la cara del producto. La etiqueta tendra una medida de 90x30mm y la parte

frontal es la que se presenta a continuacion:

DRAGO

natirliche Heilun
Aulerer Gebrauc

100% naturlich
antiseptisch

Figura 4: Etiquetado del producto

En base al analisis del cliente, se determiné que el etiquetado debe ser serio, ya

que esta enfocado a un publico adulto. Es por ello, que los colores elegidos para
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el desarrollo de la etigueta son blanco, verde y rojo. Dado que el segmento al
cual va dirigido el producto es para diabéticos con preferencia a productos
naturales se establecié una presentacion seria, que inspire confianza y que
muestre al consumidor que es de origen natural y con potentes poderes
cicatrizantes.

A continuacion, se detallan los significados de los colores:

Rojo: Destaca el color original del latex extraido de la Sangre de Drago.

Verde: Representa que es un producto de origen natural.

Blanco: Color que representa un producto medicinal para personas adultas, un
producto serio y confiable.

Aparte de demostrar algo natural se quiere presentar al consumidor algo exético,
fuerte que sirva por ello el fondo es un dragdn que representa el poder y la fuerza,
es decir el poder de cicatrizar de manera eficaz. Se eligio el dragon ya que la

palabra Drago aumentando la n es Dragén que en aleman seria Drache.

Requerimientos obligatorios de etiquetado:

e Se debe especificar el pais de origen ; es decir debe llevar las palabras
“Hecho en Ecuador”

e La descripcion del idioma debe estar en aleman, francés o italiano
(idiomas oficiales). En el presente caso se lo hard en aleman ya que es el
pais de destino.

e Se deben incorporar los sellos de certificaciones los cuales son:
Certificacion orgénica europea EC-BIO-141. En Ecuador otorgada por:
BCS OKO GARANTIE.

e FAIRTRADES: Certificacion de comercio justo que asegura un mejor trato

comercial con los agricultores y trabajadores.

A continuacién se presenta el costo de materia prima que incluyen los costos de
materia prima directa que son el alcohol, sangre de drago, glicerina, carbopol y

mentol. que son el envase y la etiqueta.
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Produccion de Antisépticos a base de Sangre de drago

. : : | Costo Unitario (?antldad Cantidad de ml | Costo total de
Materia Prima Directa Cantidad{ml) Unidades por
{ml) poOr envase Insumo
envase
alcohol 27 0,00187 1 27 3 0,0500
Sangre de drago 1,12 0,0158 1 1,12 S 0,0100
Glicerina Pura 0,375 0,0255 1 0,375 3 0,0096
Carbopal 0,375 0,05 1 0,375 4 0,0188
mentol 0,565 0,07 1 0,565 3 0,0396
Materia Prima Indirecta
Envase =3 0,77 1 =3 0,77
Etiqueta 4 0,050 1 4 0,050
Soporte
5.2.1 Precio

El precio es la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar para obtener

el producto y se constituye en el resultado final de los recursos que gestiona una

empresa referente a la fabricacion de un producto (Kotler, 2016)

Tabla 12: Costo de envase por una cantidad de 30ml|

Costo de envase de Antisético Drago de 30ml| ‘

Costos de produccion $30.464,56
Costos indirectos de fabricacion $1.510,13
Costo total $31.974,69

Costo Unitario $1,33

Tabla 13: Detalle de costo de exportacion

Costo de exportacion \

Costo Unitario $1,33
Cantidad mensual $24.000,00
TOTAL $31.974,69
Lugar de Salida Puerto GYE
Lugar de llegada Hamburgo- Alemania
Seguro Interno $67,00
Embalaje y Etiqueta $100,00
Transporte $1.000,00
Agente Aduanero $250,00
Manejo de Carga $50,00
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Ad valorem 0% $- ’
TOTAL FOB $33.441,69

Costo Unitario TOTAL

Tabla 14: Margenes de ganancia

Detalle \Costo Unitario \

Total Costo Unitario $1,57
Margenes de Ganacia SISA (35%) $0,55

Margenes de Ganacia proveedor Sangre de
Drago (10%) $0,16
Precioi venta al Intermediario (Importador) $2,27
Margen de Ganancia Intermediario (20%) $0,45
Precio de Venta minorista $2,73
Margen de ganacia Minorista (20%) $0,55
PRECIO DE VENTA AL PUBLICO \ $3,27 \
Tipo de cambio USD/EUR \ 28€ \

Precio de venta: El precio de venta al publico en base a costos da un precio final

de $3,27 (2,80 eur), incluyendo los costos de produccion, la materia prima,
costos indirectos de fabricacion, incorporando los costos de exportacion, que
incluye el transporte interno, el agente de aduana y otros. Por ultimo, se
incluyeron los margenes para los intermediarios de 20%, minoristas con un 20%,
comunidades un margen de 15%, este detalle es una estrategia para apoyar la
sostenibilidad de las comunidades de la Amazonia; y para la empresa un margen
de 35%.

La estrategia de entrada se la determiné mediante el andlisis del cliente, ya que
a través del modelo Van Westendorp, el cual dio como resultado que los clientes
estarian dispuestos a pagar un precio de $3,00 a $4,00, por una cantidad de
30ml y conociendo con anticipacion los beneficios de la Sangre de Drago.

Al ser el antiséptico hecho a base de planta natural pero casi no conocido por el
mercado aleman, se iniciara con precio de entrada de alineamiento con un
precio medio del mercado, ya que en promedio los antisépticos varian de $3 a

$4, y el producto a ofertarse sera de $3,27
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Estrategia de Ajuste: SISA empleara una estrategia de ajuste basada en la

inflacién de Alemania, de esta manera el precio no se vera afectado arduamente;
también analizando los precios de la competencia. Se aumentaran

paulatinamente el precio con el transcurso del tiempo y en base a la inflacion.

Analisis de precio referente al mercado

En la industria de medicina natural se deben tomar en cuenta varios factores
para fijar el precio. La competencia ofrece antisépticos en diferentes
presentaciones como liquido, jabon y cremas y los precios en un rango de $2
aproximadamente. A continuacion se presentan productos de la competencia
con los precios de las mismas.

Tabla 15: indice de precios referente al mercado

Empresa Marca Precio | Presentacion
ACOFAR CLORHEXIDINA 2,94 Liquida
Lynpha Vitale | Jabdn antibacterial, tea tree oil 3 Jabdn
Bayer Bepanthol 4 Crema
6 Plaza

El producto est4 enfocado a un segmento muy particular que son personas con
diabetes con caracteristicas especiales, las mismas que cuidan su salud y
siempre pendientes en poseer productos de primeros auxilios y con preferencia

de medicina alternativa.

Cadena de suministros

La cadena de suministro sera la que se detalla a continuacion, desde hacer
negocio con los proveedores hasta hacer llegar el producto en manos del
consumidor final. (Anexo 7).
e Los proveedores seleccionados son una empresa llamada Renase y una
comunidad indigena que comercializa el latex de Sangre de Drago.
e Los proveedores de los otros materiales para mezclar y producir el gel
antiséptico sera La casa del Quimico.

e La etiqueta se la mandara hacer en la Imprenta Mariscal.
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e El intermediario sera Ermann.

Canal de distribucion

El canal que se utilizara para la comercializacion del producto sera un canal
indirecto en donde se cuenta con la participacion de un intermediario para hacer
llegar el producto al consumidor final. Se eligio este canal de distribucion porque
al ser un producto no perecedero y muy dificil de entrar al mercado aleman se
debe optar por un intermediario.

En este caso la empresa exporta el producto a mayoristas, los mismos que se
encargan de colocar el producto en centros naturistas para luego ser adquirido
por los consumidores como se presenta a continuacion:

De acuerdo con el canal de distribucion se debe adquirir los contactos necesarios
de los mayoristas para que ellos puedan hacer llegar el producto final a manos
del consumidor, entre ellos Alnatura, Ermann, Hauser, entre otros.

Para captar la atencion de los intermediarios y poder ganar la confianza de
los mismo; y ofrecer un comercio justo. Es necesario ofrecer un margen de
ganancia atractivo el cual serd del 20% del precio de venta. También se hara
comunicacion frente a intermediarios, es decir de manera directa (Estrategia de
Pull &Push). Para ello la empresa obsequiara productos gratuitos, dara crédito
al distribuidor(las politicas de cobranza se detallan en la parte financiero del
proyecto) y hara regalos utiles a los minoristas.

Ademés se les presentara de manera directa el producto hablando sobre la
esencia del mismo, las propiedades naturales que posee pero sobre todo
mostrar que el producto proviene de comunidades indigenas del Ecuador, es una
planta exética y ancestral, sobre todo que la materia no se la encuentra
facilmente. Es asi como se facilitar4 la vida del distribuidos, conociendo el
distribuidor la procedencia, los beneficios del producto el mismo tiene la

capacidad de comercializar.

Puntos de Venta

En base al analisis del cliente se determind que los mejores medios para ingresar

al mercado aleman con los antisépticos seran por medio de tiendas naturistas
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como Dm(Drogerie Markt) y Nonntal, que son tiendas que venden productos

naturales de distintas marcas.

Exportador Intermediarios Centros Consumidor
(Altanura) Naturistas Final
(DM,Nonntal)

Figura 5: Canal de distribucion

La ciudades que se desea alcanzar al principio son Hamburgo y Berlin, luego
expandirse a las demas ciudades de Alemania.

Numero de centros naturistas de Dm en Hamburgo: 5

Numero de centros naturistas de Dm en Berlin: 8

6.2.1 Promocién

Estrategia de promocion, publicidad y promocion de venta

La promocion se refiere a actividades que comunican las ventajas del producto
y persuaden a los clientes meta de que lo compren. (Kotler, 2016)
La estrategia de promocion a utilizarse sera PULL, por medio de acciones de

marketing se atraen a los consumidores hacia la marca.

En base al analisis del cliente se determiné que los consumidores no conocen
los beneficios de la Sangre de Drago por lo cual en la etiqueta vendra un cédigo
QR en donde el consumidor podra escanear por medio de una aplicacion el

codigo, el mismo que los llevara a una pagina WEB creada por la empresa en
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donde tendra la informacion de la misma y sobre todo las propiedades que la
Sangre de Drago ofrece. La pagina web actuard como relacion directa con los
consumidores finales; es importante establecer en idioma inglés/aleméan en
donde se incluya los datos més importantes:

-Nombre y datos completos de la empresa

-Nombre del contacto (con indicacion del cargo, Tel. e-mail)

-Presentacion de la empresa (historial, paises con que trabaja, volumen de
exportacion)

-Producto (tiempo de oferta, especificaciones del producto)

-certificados (si existen)

-Y otra informacion que pueda ser relevante para el comprador.

El costo de la creacion de la pagina Web es de $615 y para mantenerla

actualizada el costo de mantenimiento trimestral sera de $25.

Ademas, otra estrategia para promocionar el producto es asistir a Ferias
organicas para presentar al producto por lo menos una vez al afio, la feria mas
importante de estos productos es la Biofach, la cual se la realiza en el tercer
trimestre de cada afio (Requisito: tener la certificacion organica). Para determinar
el costo a incurrir en la feria anual, se tomé en consideracion la inscripcion, el
alquiler del stand ($975) y costo de viaje ($800) dando un valor de $1775
anualmente.

También se otorgaran materiales publicitarios como flyers y roll up con un costo
de $700 anuales. Ademas, en el primer afio se incurriran en gastos de crear la
pagina web ($615), gastos de disefio y logotipo ($599).

Finalmente, se proporcionara la compra del antiséptico a base de Sangre de
Drago por medio de promociones como “‘compra uno obtén uno gratis” y

obsequiando muestras a los consumidores.
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Tabla 16: Estructura de costos de promocion y publicidad

TRIMESTRE

Gasto Marketing T T2 T3 T4 ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 [ ANOS
Publicidad 4.10%
Pégina Web § 615,00 § 2500(9 2500% 66500 9 5205|% 56418 6363|5 7473
Ferias § 1.775,00 § 177500 | §1.847,78 | §2.00240 | $2.258,93 | § 2.65281
Material publicitario
Flyers § 200,00 § 2000078 40000 § 41640 |§ 45124 |§ 50905 |§ 59782
Disefio y logotipo § 500,00 § 500,00
Roll ups § 200,00 § 1000078 30000 § 31230 |§ 33043 |§ 3179 |5 44836
Promocién
Promacion para dar
muestras grafis al
consumidor final § 1.000,00 §1.000,00 | §2.000,00 | §2082,00|§225622 | §254527 | §2.989,08
Promocitn 2x 1 § 2.000,00 $2.000,00 | $2.082,00 | $2.256,22 | $2.545.27 | § 2.989,08

GASTOS TOTALES $ 7.640,00 | $6.792,53 [ §7.360,03 [ $8.303,95 | § 9.751,87

6. Estructura organizacional y operacional

6.1 Mision
“Somos una empresa ecuatoriana dedicada a la elaboracién de productos
medicinales naturales hechos a base de plantas medicinales con el fin de
satisfacer al mercado nacional e internacional con productos de calidad.
Conjuntamente con valores y principios que garanticen la sostenibilidad del
medio ambiente; y ser sustentables en el tiempo por medio de alianzas

estratégicas con socios claves.”

6.1.1 Vision
Para el 2024, lograr ser competitiva en el mercado extranjero basando las
operaciones en innovaciones constantes y tecnoldgicas para la elaboracion de
productos medicinales a base de plantas. Fundamentada en valores, precios

justos y talento humano capacitado.
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6.1.2 Objetivos de la Organizacion

Corto Plazo
e Alcanzar el 13% de participacion en el mercado de productos naturales

en Alemania en el primer afo.

Mediano Plazo
e Incrementar las exportaciones en pallet en un 50% de los antisépticos a

base de Sangre de Drago dentro de los dos préximos afnos.

Largo Plazo
e Posicionar la marca SISA como top of mind al momento de realizar una
compra por un antiséptico a partir del sexto afio.
e Diversificar la cartera de productos mediante la creacién de productos a

base de diferentes plantas medicinales a partir del afio 2023.

6.2 Plan de Operaciones

Cadena de Valor (Anexo 8)

Estratégicos: Permiten planificar de una manera adecuada la gestion de la

empresa asi como el control de la calidad de los antisépticos a elaborarse a base
de Sangre de Drago.

Operativos: Son los procesos que abarcan todas las actividades principales
para la fabricacion de los antisépticos a base de Sangre de Drago, desde el
abastecimiento de la materia prima, produccion y comercializacion.

Apoyo: Estos procesos brindan soporte al resto de procesos para que puedan
cumplir con el buen funcionamiento de la empresa SISA. En el presente caso se
encuentras la gestién administraiva, financiera y de marketing.

Dentro de los procesos estratégicos se encuentra la planificacion estratégica y
de gestion de calidad, los mismos que estan encargados de tomar decisiones

para el desarrollo de la empresa y gestionar la calidad de los antisépticos.
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A continuacion se encuentra los procesos de apoyo que consiste en desarrollar
el producto, buscar nichos de mercado y abastecer a la empresa con la materia
prima necesaria.

Por ultimo las actividades primarias que comprende receptar los insumos
necesarios, almacenarlos para luego ser procesados, despachado y exportados
al mercado aleman. Seguido un estrategias de marketing que realiza
promociones, publicidad, degustaciones del producto y otras estrategias para

promocionar el producto.

6.2.1Proceso requerido para el funcionamiento de la organizacion

l

PLANIFICACION ESTRATEGICA GESTION DE CONTROL
[ ’ > 3 [ /"/
> \”
] Proceso de abastecimiento = Proceso de Produccién | Proceso Logistica \,\ :
Contabilidad y Finanzas Administracién

Figura 6: Mapa de Procesos

Descripcién de los procesos:

Proceso de seleccion y calificacion de proveedores, abastecimiento de
materia prima (Anexo 9)

Dentro de este proceso se cuenta con la presencia de un Jefe de Operaciones,
el mismo que se encargara de ponerse en contacto con los proveedores, tanto
para la Sangre de Drago y el resto de sustancias que lleva el producto y si se
requiere el cambio de proveedor en cuanto a materia prima indirecta, también
tendra este cargo, contactarse con proveedores de los envases, de etiqueta.
Asimismo, es el encargado de pedir cotizaciones, analizarla y aprobarlas si es el

caso.
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Una vez que tenga las cotizaciones el Jefe de produccion procede a evaluar la
gue mejor le conviene en precio, calidad y tiempo de entrega. A continuacién, a
la Sangre de Drago se le realiza pruebas para su respectivo andlisis y ser
aprobada para pasar a la etapa de produccion, caso contrario se buscan otros
proveedores de Sangre de Drago.

El Jefe de Operaciones envia la OC a los proveedores para que se proceda con
la entrega de los insumos; se verifica que los productos estén completos y se
procede con el pago respectivo una vez que se tenga la factura. La empresa
aceptara una variacion de (+10,-10%) de producto faltante.

Proceso de Produccion.

Dentro del proceso de produccion se estimd que se requerira de 2 operarios y
un Jefe de produccion, a su vez un asistente de calidad. Para la elaboracion de
los antisépticos; se determiné que solo se invertird en un Macerador que es una
olla de coccién con capacidad maxima de 50 litros aproximadamente 16.667
unidades con un contenido de 30ml.

Cada operario tiene una funcion especifica y ambos operarios estan bajo
supervision del Jefe de Operaciones. Al momento de la mezcla se deja cuajar
por unos 20 min el contenido para que se haga gel. Los pasos para preparar son
los siguientes: se vierte el alcohol, luego la glicerina; cuando se hayan disuelto
ambos, se agrega el carbopol para que se espese, luego el mentol y por ultimo
el principio activo que es la Sangre de Drago que actuara como desinfectante y
cicatrizante.

El asistente de calidad serd la persona encargada de obtener todos los
certificados, estar al dia con las legislaciones, cambios de la industria

ecuatoriana de productos naturales
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SUPERVISOR OPERARIO 1 OPERARIO 2

L

M

Figura 7: Flujograma del proceso de produccion

Maquinaria Requerida

Tabla 17: Maquinaria y Equipo de produccion

vida Valor
atil Rescate
Maqguina
macerador
1 £.4.000,00 | industrial £4.000,00 10| S400,00 $360,00
1 £7.500,00 | Envasadora £7.500,00 10| $750,00 $675,00
Closet para
materiales de
1 5$1.000,00 | mezclar 51.000,00 15| 5100,00 560,00
2 120 | Escritorio $240,00 5 524,00 543,20
10 520,00 | Sillas S200,00 5 520,00 536,00
1 5100,00 | Mesa Reuniones 5100,00 5| 510,00 518,00
2 5550,00 | Computadores 51.100,00 3|5110,00 5330,00
1 5120,00 | Impresora 5120,00 3| s12,00 536,00
1 560,00 | Routers 560,00 3 56,00 518,00
1 530,00 | Teléfono 530,00 5 53,00 55,40
material para
1 $£100,00 | mezclar $100,00 15| si0,00 $6,00

Proceso de exportacion
La persona que esta a cargo dentro del proceso de exportacion es el Jefe de

Comercio exterior, el mismo que se encargara de hacer negociaciones con el
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mercado aleman, buscar la demanda y conseguir el Agente de Aduana que

mejor convenga a la empresa.

Tiempos:

La agencia que se va a encargar del transporte via maritima es Maitsa Customs
Brokerage, acreditada con la certificacion OEA (Operador Econdmico
Autorizado),

Dias de exportacion: 15 dias

Una vez que la mercancia se encuentre en manos del distribuidor, el mismo es
el encargo de distribuir al minorista. Los dias transcurridos desde este proceso

son de 3 dias.

Diligenciar L
wiorizacidn de
ambarue

Salda de bodega

Diligenciar &
Transterencia de troeds. el Agent=
mercancia. Loflnt i
+ Conbraio e
subparteia =] eoepcld - movilizacidn de la
o mn: mercancia
Guayadull — ]
Recepcion en el
Perio de
Guayadguil
i J
LLEGADMS AL
PLUERTO DE
HAMBURGO-
Apemania

Figura No 8: Flujograma del proceso de exportacion
Paletizacion

Las medidas del envase son de 5cm de largo y 5 cm de alto, se realizara una

produccion mensual en promedio de 36.000 unidades, de las cuales se
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comenzara exportando el primer mes un pallet de 6 pisos que seran 9000
unidades de antisépticos de Sangre de Drago. A medida que avancen los meses,
la exportacibn aumentara hasta llegar a exportar en los 5 afios proximos una
cantidad de 6 pallet.
Asi en el afio cinco se satisfara la demanda que es de 2.160.000, la demanda se
determiné de acuerdo al tamafio objetivo y a la frecuencia de uso por afio de un
antiséptico obtenido en la investigacion cualitativa.
Se empacaran 250 envases de antisépticos por caja y en cada piso por pallet
entraran un total de 4 cajas (1500 unidades)
Medidas de la Caja: 50 cm x 40 cm x 40 cm (Largo x Ancho x Alto)

- 24 cajas por pallet (6 pisos) (Pallet estandar 120cm x 100cm x 15 cm)

- 250 envases por caja

- 9000 envases por pallet

Tabla 18: Cantidad de Unidades por pallet

Cantidad per caja Cantidad por Cantidad por pallet Cantidad en  Cantidad Cantidad

medida de pallet (x6 cajas alto) 2.4m 2 pallet producida sobrante

Politica de cobranza

Politica de cuentas por pagar. Para evitar cualquier problema con los

proveedores en cuanto al pago, se deben establecer pautas de pago. Por lo
tanto, la empresa pagaré al contado el 50% y tendra 30 dias plazo para realizar
el pago del otro 50%.

Politicas de cuentas por cobrar: Para dar una buena impresion al intermediario

y ganar credibilidad frente al mismo se establecid un politica de cobranza 50%-
50% es decir, pagaréa la mitad el contado y tendra 30 dias plazo para pagar el

resto
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6.3 Estructura Organizacional

Departamento Departamento Comercio Departamento
Administrativo- Financiero 1 Exterior _ Produccion y Logistica
. L U
—
-

Figura No 9: Organigrama de la empresa

Funciones de cada cargo

Gerente General:

El Gerente se encargara de llevar a cabo el plan de negocios y plantear mejoras
para el desarrollo del mismo, asignar funciones especificas a cada
departamento, lograr el cumplimiento de los objetivos, direccionar a la empresa
hacia la vision. Es el encargado de las negociaciones de la empresa, y es el que

toma las decisiones.

Jefe de Comercio Exterior y MKT:

El desempefio del jefe de Comercio Exterior y MKT es identificar oportunidades
de negocio, buscar nichos de mercado y realizar estrategias de mercado acorde
a lo analizado, realizar nuevas estrategias para captar mayor mercadeo. Es el
encargado de la promocién y publicidad de la empresa y el responsable de

controlar las ventas.
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Jefe Administrativo -Financiero:

Responsable de la contabilidad de la compafiia, elaborar reportes mensuales de
gastos, costos e ingresos que genera la empresa, dirigir el proceso de
reclutamiento del personal, elaboracién de informes contables, ejecucion de

conciliaciones bancarias.

Jefe de operaciones:

Las actividades que realizara seran de supervisar el trabajo de los operarios y
despachar el pedido de acuerdo a los requerimientos establecidos. También se
encargara de dar seguimiento hasta que la mercancia llegue al puerto de
Guayaquil.

Receptara la materia prima, para ponerla en inventario. Se encargara de verificar

los materiales que hagan falta para el respectivo proceso de produccion.

Asistente de Calidad:

El asistente de calidad serd el encargado de comprobar la calidad de los
antisépticos, tanto desde el proceso de produccion hasta el acabado. A su vez
sera el encargado de sacar el control de licencias, permisos que se requieren y

optimizar la capacidad de produccion.

Estructura Legal

La estructura legal que adoptara la empresa SISA sera bajo la estructura de
Compaiiia de Responsabilidad Limitada, constituida por tres socios. Cada socio
aporta para el capital inicial requerido para el funcionamiento de la empresa, del
mismo modo, para que la compafiia pueda ejecutar su desempefio, sus

aportaciones individuales deben realizarse bajo una razon social.
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Tabla 19: Detalle de la constitucién del Marco Legal de la empresa

Tipo de Sociedad

Compafiia de Sociedad Limitada

Segun el articulo 92 de la ley de compafiias: La
Comparfiia de Responsabilidad Limitada se
contrae entre tres 0 mas socios. SISA Cia. Ltda
estara formada por 3 socios. El capital minimo
para constituir este tipo de compafias es de 400

Requisitos Legales dolares
Ciudad de Quito, Canton Quito. Sector: Pifo
Domicilio Fiscal (ANEXOQ)

Requerimiento y permisos

Registro de la marca, slogan, logotipo y
otras

caracteristicas de la empresa (IEPI)

Inscripcion en el Registro Mercantil

Obtenciéon del RUC por parte del SRI

Obtencidn de la licencia metropolitana

Permisos de regulacion

Patente y marca municipal

Numero patronal del IESS

Permiso de funcionamiento de los
bomberos

Requisitos para exportar

Contar con el RUC

Registrarse como exportado en la Pagina
Web del Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador (SENAE)

Todas las exportaciones deben contar con
una declaracién Aduanera Unica de
exportacion

Documentos requeridos para exportar:

RUC de exportador

Factura comercial original

Autorizaciones previas (cuando el caso
amerite)

Certificados de origen (Cuando el caso lo
amerite)

Registro como exportador a través de la
pagina Web del Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador.
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Localizacion de la empresa (Anexo 10y 11)

Para determinar el mejor lugar en el cual se establecera la empresa se realizé la
matriz de micro-localizacion, arrojé resultados de que el sector que conviene es
en Pifo con una puntuacién de 7,6. Por lo cual la empresa se situara en este

lugar.

7. Evaluacién Financiera

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

Para la proyeccion de ingresos se tom@ en cuenta la cantidad mensual de
antisépticos que se exportara a Alemania. Para determinar la cantidad mensual
de produccion y exportacion se determiné que abarcara un 4% del mercado, este
dato se lo determind de acuerdo al tamafio del mercado, reflejado en el capitulo
cinco de la segmentacion del mercado. la participacion de los diferentes
competidores, la capacidad de produccién de la maquinaria al 80% vy la
frecuencia de uso. Dando como resultado que se va a comenzar produciendo
18.000 unidades de las cuales se exportara el primer mes 9000 que representa
el 4% del mercado y se ira incrementando paulatinamente por pallet.

La proyeccion de ventas se la determiné mediante pallets. La capacidad de cada
pallet es de 9000 unidades; por lo tanto, el primer mes no se exportara, a partir
del segundo mes empiezan las exportaciones enviando 1 pallet. Al final del
quinto afio se llegara a exportar 4 pallet, es decir, 36000 unidades. El total de
ventas al quinto afio es de $1.483.107,21

A lo que respecta al precio de venta al publico, se tom6 en consideracion el
promedio de la inflacion de Alemania de los cuatro Ultimos afios; estos creceran

de acuerdo al promedio que es 1,20%.
Tabla 20: Proyeccién de ventas

Cantidad@royectadapor¥entas | [ 35.000 | TR 25.000 3 (RS 33.000 | [ 32.000
TOTALANGRESOSV/ENTAS $441.876,11 $745.297,71 $1.055.937,80 | $1.129.672,43 | $1.483.107,24
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Por otro lado, para realizar la proyeccidon de costos se ha tomado en cuenta la
inflacién de los ultimos tres afios de Ecuador segun datos proporcionados por el
Banco Central que equivale a 1,43%. El costo de la materia prima se la estimo
mediante la obtencion de los precios de los distintos proveedores con un total de
costo de materia prima de $0,95, tanto materia prima directa como indirecta, la
misma que crecera en 1,43% los proximos 5 afios. Asi se determinaron los
costos mensuales que son necesarios para la produccion de los antisépticos.

Con lo que respecta a los gastos operacionales se estim6 a 60 meses. Se tuvo
en consideracion los gastos de suministros de oficina, el seguro de las
maquinaria, gastos en mantenimiento y reparaciones, arriendo, gasto de
publicidad que representa un 12% de las ventas netas de la empresa, mismo
valor que se ve justificado con el costeo de promocion perteneciente en el
capitulo V. Los gastos por salarios comprenden el salario mensual y los
beneficios sociales, incluyendo el aporte patronal a la seguridad social, fondos

de reserva y vacaciones.

Los margenes de utilidad que se han establecido son de 35%, aparte de
destinard un porcentaje para apoyar a las comunidades indigenas que proveen
de la materia prima, los mismos tendran un porcentaje de utilidad de 10%. Para
negociar y hacer atractivo los intermediarios y minoristas (Dm) tendran un

porcentaje de 20% cada uno.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial para poner en marcha el proyecto es de $44,000, que
comprende las inversion de propiedad, planta y equipo, las maquinarias que
son un macerador y una envasadora, intangibles: software, adecuacion y

constitucién, los permisos y certificados correspondientes, sueldos y otros.
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Tabla 21: Inversion Inicial

INVERSIONES

Inversiones PPE $15.450,00

Inversiones Intangibles $5.200,00

Sueldos y otros $23.350,00
TOTAL 44000

Para iniciar el proyecto el aporte por parte de los socios sera el 70% de la
inversion inicial, es decir $30.800,00 y los $13.200,00 sobrante se lo obtendra
mediante un crédito de cinco afios con el BanEcuador a una tasa de interés anual

del 9,82%, asi se pagara una cuota mensual fija de $279,29.

Tabla 22: Financiamiento a largo plazo

Financiamiento a largo plazo de la empresa
Monto $13.200,00
Tasa de Interés 9,82%

Plazo (Afios) 5
Condiciones Mensuales
Pagos mensuales fijos 279,29

7.3Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de Caja

Estado de Resultados
Dentro del Estado de Resultados se puede observar que la empresa termina el
primer afio con una utilidad positiva de $22.555,01,incrementando su utilidad

hasta alcanzar en el quinto afio una utilidad de $199.656,34.



Tabla 23: Estado de Resultados

ESTADOMERESULTADOS

Rubro

Ventas

Costolieienes@endidos

1
SHEHmAA1.876,11
SE61.646,54

ANOS

2
ST 45.297,71
SHHR 52.484,47

3
S[.055.937,80
SEB38.010,80

4
S 129.672,43
SEB57.134,01

60

5
SH.483.107,24
SHHHNS2.224,45

UTILIDADEBRUTA SEMRS80.229,57 SEMMA92.813,25 SENMMY17.927,00 SEAN72.538,42 S[.030.882,79
GastosBueldos SR 5.254,90 SEMRS.979,10 SHHEMN9.662,94 SHMS0.356,56 S 1.060,10
Gastos@Eenerales SEG6.245,13  SEHA00.816,17 SEHEMA38.255,72 SHHNNA7.268,95 SHHHHNS9.848,55
Gastos@ed/entas SER 10.469,03  SHHN86.324,43 SHHFMR63.984,45 SHEMARS2.418,11 SHHHHB70.776,81
Gastos@el@lepreciacion SR 50,00 SHEHHTES0,00 SHEHTE50,00 SHHHHIG06,11 SHHHITGA6,67
Gastos@eEmortizacion SEFFL. 040,00  SHRFF.040,00 SEHFMF.040,00 SEFHNF.040,00 SR 040,00
UAI SHIG6.370,51 SHMA54.803,55 SHNR64.133,89 SHMR90.848,69 SHAMA17.510,66
Gastos@eldntereses SO 201,16  SERMMTDS0,23  SHHMTY 36,60 SHMWMMNG7,94 ST 71,67
UAlI§@articipacién SEFS5.169,35 SEAS3.823,31 SENMAR63.397,29 SEMR90.380,76 SMHMA17.338,99
15%participacion@rabajadores 78.275,40 © SR 3.073,50 * SES9.509,59 & SEMMMA3.557,11 & SEG2.600,85

SHRG.893,95 SHMMMA30.749,82 SHMMR23.887,70 SHMR46.823,64 SHMB54.738,14
¥ SR 1.723,49 © S[MB2.687,45 & SEHNSS5.971,92 & SHG1.705,91 & SHMMBS.684,54
SHMB5.170,46 SHMNNSS.062,36 SHMMA67.915,77 SHMMAS5.117,73 SHiR66.053,61

Utilidad@ntes@edR
25%Ampuestoda@enta
UTILIDADENETA

Estado de Situacion Financiera (Anexo 12)
La posicion contable de la empresa se fortalece a medida que disminuye la
cuenta de pasivos, conforme se cancela la deuda con el Banco como se muestra

en el siguiente grafico:

[ ESTRUCTURA FINANCIERA AL ANO 1 |

100.000

CUENTA VALOR % Re
ACTIVOS 44.000 100% §3:200
PASIVOS 13.200 30% | 0 44.000  PATRIMONIO
PASIVOS
PATRIMONIO 30.800 70% R pasoe
[ ESTRUCTURA FINANCIERA AL ANO 5 ]
2,000,000 s
CUENTA VALOR % | | 30.565
ACTIVOS 813.685 100% 813.685
PASIVOS 30.565 4% o PASDS
PATRIMONIO 783.120 96% VALOR * ACTIVOS

Figura 10: Estructura financiera de la empresa
Esto indica que el patrimonio aumenta del 50% en el primer afio a un 95% al
final del quinto afio. La empresa tendra una estructura conservadora, en donde

los activos son mayores que los activos, evitando endeudarse demasiado.

Estado de Flujo de efectivo
El estado de Flujo de efectivo de la empresa esta desde el afio 0 hasta el afio 5.
Como se puede apreciar, el efectivo de la empresa en el primer afio es negativo;

sin embargo, a partir del segundo afio el flujo de efectivo de la empresa es
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positivo. En el cuarto afio se hara una reinversion en computadora e impresora

ya que su vida util es de 3 afos.

Tabla 24: Estado de Flujo de efectivo

ANO@

R 0 1 2 3 4 5
Actividades®peracionales ST SEMO.635,19 SHMMM9.589,80 SHHME63.001,55 SHE66.047,17 SHIR79.811,85
tilidadiNeta TS TERER-  SERS.170,46 SUNMIES.826,08 SHHANGS.458,66 SHHHN7S.582,45 SIHNR72.932,73
Depreciaciones@mortizaciones W i
E@epreciacion STNFETE-  SEEEEE.075,00 SEEEL.975,00 SHFFE.O75,00 SEEEEN.731,11 SHEHFNE.771,67
@@ mortizacion ST SEEEE.040,00 SHEFHEL.040,00 SEEHFA.040,00 SEEHMEE.040,00 SHHFH.040,00
BRTXC ST SEENERO.A458,41 SHEEELS.259,46 SHHHMNN536,61 SMEEHNELS.808,90 SHHMN732,76
@RAnventario®T ST SOHEL0.036,12  SHMNRO8,14 SHHHARO.656,24 SEEASS,65 —SHHIHI-14,09
@@ AnventariodMP ST SO 253,61 SERNR126,80 STNNMMNMR-  SEHEE-126,80 SHD-
@AdAnventarioBF ST SEEAR1.476,00 SEEENE738,00 SHFTENRME- SO 738,00 ST
[BATXPPROVEEDORES ST SOHAS.648,04 SHNNNG-  STHAS.324,02 SEMIG0,00 SHHNE.324,02
@R ueldosiorbagar SOER.  SOENENRGA3,33 ST SO SO ST
@RA@Mpuestos S SO, 382,50 SHNE.474,84 SHNMMEBO6,72  SHINBE.881,66 SHHHMA0,28

Whiiiiiiiiiiiiing
Actividades@enversion SEMHRR0.650,00 ~ STIMNIT-  © ST ¢ ST SEE1.220,00 © S THTITTE-
mEAdquisicion@PPEFAntangibles SEHER0.650,00 SRR 1.220,00

Whliiiiiiiiiiiiing
Actividades@eFinanciamiento SEHHRA.000,00  $EHMN2.150,36 © SHHN2.167,95 © SHHME2.185,69 © $MHRE2.203,58 ~ SHHN2.221,61
m@DeudalargoPlazo SENE3.200,00 SEFER2.150,36 SEHNR2.167,95 SHAFHE2.185,69 SMHHAR2.203,58 SHHFR2.221,61
@Pagolleividendos Ebiiiiiiiiiiici a1 a2
@BATapital S[EAR0.800,00

Wi
INCREMENTOBNETOENEFECTIVO SEAR3.350,00 SOHTHAB.484,83 SHMN7.421,85 SHHAIG0.815,85 SHHMNG2.623,59 SHHAR77.590,24
EFECTIVOPRINCIPIOSIDEPERIODO ST S{NR3.350,00 SHFE1.834,83 SHHAN09.256,69 SMHENR70.072,54  SHH32.696,13

TOTALEFECTIVOFINALDEPERIODO SmmmmR3.350,00 SMMME1.834,83 SMME09.256,69 S$MMR70.072,54 $MMM32.696,13 SHMEI0.286,37

Flujo de Caja (Anexo 13)

El flujo de caja del proyecto en el primer afio es negativo mientras que a partir
del segundo afio se vuelve positivo con un valor total de $4.561,93 e incrementa
paulatinamente hasta el afio 5. Por el contrario el flujo de los inversionistas sera
negativo los 4 primeros afios pero al finalizar el afio 5 tendra un flujo de

$553.57,08 haciendo atractivo este valor para el inversionista.

7.4célculo de latasa de descuento y criterios de valoracion
Tasa de descuento
Para el célculo de la tasa de descuento CAPM con un porcentaje de 15,93% se
consideraron las siguientes variables: tasa de riesgo actual de Ecuador que es
de 2,93%, la beta de la industria que es 0,94 y el rendimiento de mercado que
es de 11,17%. Mientras que la tasa de descuento WAAC se obtuvo un valor de
20,5%.
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Criterios de Valoracién
Tabla 25: Criterios de Valoraciéon

Criterios de Inversion
C.l. Proyecto C.l. Inversionista
IR 9,10 21,55
TIR 79,33% 89,04%
PRC 4,00 4,05

Como criterios de evaluacion se tiene el VAN que tiene un valor positivo para
ambas partes y en el caso del inversionista recupera el valor inicial del proyecto
y recibe un monto adicional. Por otro lado la tasa de rendimiento interno es de
79,33% para el proyecto y de 89,047% para el inversionista. La TIR es mayor
gue la tasa de descuento WACC, porloque,el inversionista percibe una
rentabilidad superior al costo de oportunidad del capital. Se concluye que el

proyecto es rentable

7.5 indices Financieros
Se determinaron los siguientes indices financieros y se compara con la industria:

Tabla 26: indices Financieros

IndicesFinancieros

Detalle

Indice@elliquidez Relacién@orriente 5,34 10,22 15,93 20,81 26,38
Periodo®PromedioRie@obrok 24,00 21,60 15,43 19,46 15,00
Indice@lefctividad Periodo®romedio@e®ago 19,26 12,33 13,82 13,08 13,77
Rotacion@lePctivosE 4,87 3,93 2,93 2,07 1,82
Indice@eBolvencia Indice@leBolvencia 72,74% 86,40% 92,24% 94,70% 96,24%
| dicelemRentabilida MargeniNetoZ2 7,96% 13,16% 15,90% 16,39% 17,94%
Margen®Brutal 63,42% 66,12% 67,99% 68,39% 69,51%

Tabla 27: Anélisis de los indices financieros
INDICE DE LIQUIDEZ

La razén corriente de liquidez sefiala la magnitud que tiene la empresa de
producir activos frente a los pasivos y se puede destacar que la empresa
genera 5,34 veces mas de activos corrientes por cada doélar de pasivos
corrientes. En promedio la industria genera un 8,5. Al quinto afo la empresa
generara 26,38 veces mas de activos que de pasivos.

Conclusion: La empresa es solvente y puede cumplir con las deudas y
obligaciones.
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INDICE DE ACTIVIDAD
Se puede observar que en promedio los periodos de cuentas por cobrar son
de 24 dias y de cuentas por pagar son de 19, 26 dias, y la rotacién de activos
es de 4, 87 dias. En comparacion con la industria, la empresa se encuentra
a la par con los dias de pago ya que las politicas de pago son semejantes a
las de la industria, 50% al contado y luego se paga el resto.

Conclusion: La rapida rotaciéon y los plazos de crédito indica que se estan
usando de manera eficiente los activos para generar ventas.

INDICE DE RANTABILIDAD
Desde el primer afio la empresa ya empieza a generar ganancias con un
margen neto de 7,96%, esto significa que gana 7 ctvs en utilidad por cada
dolar de ventas.
Conclusion: Se genera utilidad sobre las ventas, activos y el patrimonio. Esta
cantidad aumenta con el transcurso de los afios y demuestra que la empresa
es rentables ya que el ingreso por ventas es mayor que el crecimiento por
gastos

Conclusiones Generales

e Elanalisis del entorno permite concluir que gracias al acuerdo multipartes
firmado entre Ecuador y la Union Europea, el 97% de los productos
ecuatorianos que se exportan pagan una tasa arancelaria del 0% para la,
dentro de esta lista se encuentra el producto a exportarse con la
subpartida de 3006.70.00. Es asi como esto representa una oportunidad
para exportar un producto medicinal natural que en este caso su esencia
es la sangre de drago que se la encuentra en la Amazonia. El enfoque
comercial en el mercado aleman, es una oportunidad para desarrollar el
proyecto debido a que es un mercado estable politica y econOmicamente,
donde existe facilidad logistica para llegar al consumidor final.

e En el capitulo cinco, la informacion proporcionada por los expertos indica
que la sangre de drago se la consigue de manera local y que tiene
multiples propiedades y es un antiséptico de origen natural. Mencionaron

gue lo mas complejo del proceso es cumplir con todos los reglamentos
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presentes para obtencion de todos los permisos, requerimientos
necesarios para operar una empresa de medicina natural.

Se concluyé que segmento al cual va enfocado el plan de negocios es a
las personas con diabetes; esta informacion fue proporcionada en el
andlisis del cliente. Es el mejor segmento debido a las propiedades que
la sangre de drago otorga, entre las principales propiedades es que actla
como cicatrizante y una caracteristica peculiar es que las personas
diabéticas tardan mas tiempo en cicatrizar las heridas.

Dentro de las 4 p, las estrategias de promocién representa un 12% de las
ventas totales. Entre una de las principales estrategia es poner un codigo
QR para que el consumidor pueda ingresar al la pagina web de la empresa
y ver el origen, los beneficios que la sangre de drago otorga.

Se trabajara para ganar la confianza del distribuidor y dar crédito al mismo
promocionando el producto a través de una politica de cobranza de 30
dias plazo pagando el 50% al contado.

La empresa destinara un porcentaje de margen de utilidad (10%) a las
comunidades indigenas para fomentar la fortaleza la las comunidades y
la sostenibilidad del medio ambiente.

Los intermediaros poseen un rol importante en el proyecto por lo cual se
realizara una estrategia de comunicacion con ellos, otorgando un margen
de 20% sobre el precio de venta y creando comunicacion personal con el
distribuidor para que los mismos compren grandes cantidades del
producto.

La estrategia general de marketing que utilizara la empresa es “enfoque
basada en la diferenciacién” porque el producto se encuentra dirigido a
un segmento especifico (Diabéticos) y a través de generar valor hara que
el producto se diferencia de la competencia.

La viabilidad operativa se determina porque en el pais existen varios
proveedores de sangre de drago, parte esencial del antiséptico. Ademas,
se puede adquirir la maquinaria para procesar los ingredientes y

empacarlos hacia el mercado aleman. En ese sentido, la firma del acuerdo
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comercial con la Unién Europea fortalece aun mas la viabilidad del
proyecto.

El tiempo en el cual se recupera la inversion inicial es 4 afios de acuerdo
al flujo del inversionista.

La politica de cobranza es de cincuenta/cincuenta, es decir los
distribuidores tendran que pagar la mitar al contado y tendran 30 dias

plazo para realizar el pago faltante.
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Anexo 1. Resultados de la matriz de Andlisis de la industria

>
- 2 7 > \ f @
Fuerza competitiva o & &+ & & & &
A & e SE sy 6‘6\ S0 & °

AMENAZA DE NUEVDS ENTRANTES
Economias de escala Poca 2
diferenciacion de producte en propiedad Poco 2 20
Identificacidn de marcas Meutral 3
Requerimiento de capital Meutral 3
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Propensién del comprador a sustituir Poco atractivo z
Facilidad de cambio del comprader Bajo 2 23
Disponibilidad de sustitutos cercanos Neutral 3
Rivalidad entre competidores
Cantidad de competidares Meutral 3
Crecimiento de la Industria Atractivo 4 30
Caracteristicas del producto Commodities 3
Diversidad de Competidores Comodities 2
Capacidad de negociacion Compradores
Canales de distribucidn Atractivo 4
“Sensibiidad del comprador al precio. Meutral 3 33
Costo de migracidn de compradores Bajo 2
Influencia de la calidad Atractive 4
Capacidad de negociacién proveedores
Cantidad de proveedores Pocos 17
Capacidad de convertirse en competencia Bajo 2 15
Contribucién a la calidad del producto Bajo 2

Anexo 2. Matriz de segmentacion entre Competidores-Presentacién

Presentacion Competidores

Crema Bayer | Basf-Knoll

Spray Bayer oehringer Ingelheim
Gel Basf-Knoll | Heel

Liquido Basf-Knoll | Renase

Unguento Bayer

Anexo 3: Matriz de segmentacion de las principales antisépticos, su

frecuencia de uso y presentacion

Presentacion Productos mas vendidos

Unguento Panthenol Yodo

Nitrato de plata:
Usado en

Liquido hospitales Agua oxigenada | Yodo/ Alcohol




Solucién

Acuosa Yodo Bepanthol

Spray Panthenol Alcohol

Anexo 4: Matriz de Factores Externos

Factor Externo Clave Ponderacion | Calificacion Total
Oportunidades
Crecimiento de las personas con
. 0,08 4 0,32
diabetes
Incremento en gasto de medicina
_ 0,11 3 0,33
natural en Alemania
El euro es considerada una moneda
0,09 3 0,27
estable y fuerte
Bajo requerimiento de Capital 0,09 4 0,4
Acceso a varios canales de
o 0,07 3 0,24
distribucion
La materia prima se encuentra en
0,05 3 0,15
Ecuador
Varios proveedores de la sangre de
0.08 3 0.32
drago
Amenazas
Preferencia por productos quimicos 0,08 3 0,24
Competidores experimentados 0,09 2 0,18
Disponibilidad de sustitutos cercanos 0,08 2 0,16
Gran cantidad de requerimientos para
_ ] 0,09 2 0,18
ingresar al mercado Aleman
Arancel alto a la subpartida
0,1 1 0,1
establecida
Promedio 1 2,74




Anexo 5: Tabla de segmentacidon entre los antisépticos mas usados por

diferentes segmentos

Presentacion Personas mas propensas a lesionarse y herir su piel

Deportistas | Diabéticos Personas con acné | nifios

Agua oxigenada,

liquido Alcohol Clorhexidina alcohol -

Jeval medical, diabetic foot

Crema cream -- -

gel
Gel antiséptico | -- -- -
Spray Alcohol - -- alcohol
Solucidn acuosa --- - - Yodo
Jabén --- Jabén antiséptico Matico -

Anexo 6. Resultados de la encuesta
https://goo.qgl/forms/bK3PVOvJZYvimJal3

Hatten Sie schon einmal eine oberflachliche wunde?* Die:wuncler, die sie in desVergangenhelt hatien waren wegen

52 respuestas

27(51.9%)

LM
@ Nem
s 26(50%)
or 14 (24,0 %)
Ardere B(T3%)
e L n 0
Welches Antiseptikum benutzen Sie Wo kaufen Sie das Antiseptikum am Maufigsten?
@ Apotheke
= 0 Do
[ ] il
oo o Andere




. Sangre de drago ist eine medizinische plande, die aus der Amazonas region
Kennen Sie die Vorleilevon Sangre de Drago Ecuadors komt und for die Benandlung von Wunden verwndet am den Meilungs
prozess zu beschleunigen?

52 respuestas
52 res

LR ]
{b
LL ]

Wiinden Sie ein Antiseptikum aus Sangre de Drago Kaufen Wie viel wiirden Sie dafor ausgeben?

® Yes 52 respuestas
@ No
® Maybe ® 2-3eur
@ 3deur
& 45 eur
@ 56eur
@ more than &
Welcher press ware zu gering sodas Sie es nicht kaufen wiirden Welcher press ware zu hoch sodas Sie es nicht kaufen wiirden
39 respuestas
® 34
® 12 @45
® 23 @56
o34 @67
@ Opcion 4

y 12,8%

Medicamentos mas comprados para curar heridas

W Benpathol W Alcohol W Nivea



Anexo 6: Tablas de contingencias para relacionar variables

cuanto astaria Edad

dispuasto a pagar 20-30 30-40 40-50 Total genaral

2-3 gur 0.0% 5.8% 0.0% 5.8%

-4 eur 13,5% 17 3% 26,9% 63,5%

4-5 gur 7.7 % 3.8% 5.8% 25,0%

5-6 aur 5.8% 0.0% 0.0% 5.8%

Total genaral 26,9% 26,9% 32, 7% 100,0%

adad Estaria dispuesto a comprar &l producto
Bi no tal vaz Total genaral

20-3 J.8% 7.7 % 15,4% 26,9%

0441 13,5% 1,89% 11,5% 26,9%

40-50 18,2% 0.0% 13,5% 32, T%

50 o mas 1.9% 1.9% 9.6% 13,5%

Tatal genaral 38,5% 11,5% 50,0% 100,0%
Lugara mé&s Antiséplico m&s usado

frecusntado  Alcohol agua oxigana yodo oo Total ganaral
Farmacia 17, 3% 5,8% 11,5% 3.8% 38,5%
cenlro naturis] 17,.3% 13,5% 9,6% 3,8% 44,2%,
Oira 7.7 % 5.8% 0.0% 3.8% 17,.3%
Total general 42,3% 25,0% 21,2% 11,5% 108, 0%

Estarfa noce los beneficios de la Sangre de Dra
Sl NO Total ganaral

13,5% B4,6% 98,1%
0,0% 1,9% 1,9%
13,5% B6,5% 100,0%

Estarfa dispuesto a comprar el producto
NO TAL VEZ Total genaral
2-3 gur 0.0% 0.0% 5.8% 5.8%
3-4 eur 30,8% 5.8% 26,9% 63,5%
4-5 eur 7.7 % 1.9% 15,4% 25,0%
5-6 eur 0.0% 3.8% 1.9% 5.8%
Total general 38,5% 11,5% 50,0% 100.0%




Anexo 7: Cadena de Suministro

Consumidor Final

Sustancias
quimicas
Envase
Etiquetas

Suministros ANTISEPTICO A BASE DE SANGRE DE

DRAGO

Salida: Puerto de
GYE

Destino:
Hamburgo
Incoterm: FOB

Distribucién

Anexo 8: Cadena de Valor de SISA Cia. Ltda

CADENA DE VALOR

Personas adult
con diabetes

-Renase
-Comunidades
Indigenas
-Imprenta
Mariscal

-Casa del
quimico

Proveedores

(=1
=] 2
= PLANIFICACION ESTRATEGICA GESTION DE CALIDAD
=
=
&
! DESARROLLO TECNLOGICO
o = Desarrollo del producto, investigacion del mercado.
S
=T ABASTECIMIENTO
= Insumos, maquinaria, publicidad.
MARKETING Y
i | i WVENTAS
LOGISTICA INTERNA | OPERACIO-N LOGISTICA SERVICIO
= ES CXIERRA i POST VENTA
= - Almacenamiento Pr‘:‘";:l’::::s'
= de los insumos - Fabricacion | - Procesamiento P P, ' Resolucid
£ - Control de de los de p H selucion

preser

de propuestas

inventario antisépticos - Incoterm FOB

de quejas.




Anexo 9: Proceso de seleccion y calificacion de proveedores,

abastecimiento de materia prima

JEFE DE OPERACIONES PROVEEDORES

Recepta las
solucitudes de
cotizaciones

Contactar a

proveedores y Realiza las
solicitar cotizaciones cotizaciones

requeridas por la

) empresa
Recibe las

cotizaciones de los
distintos proveedores e Envia cotizaciones
a la empresa

Seleccidn de la mejor

oferta tomando en
cuenta los precio, calidad
NOD y tiempa de entrega

Prueuba de calidad
T

| Aprobade Envia cotizaciones a
| |la empresaRecibe

orden de compra

Aprueba y notifica al
proveedor aprobado

Proceede con la
ocC

Realiza el pago

Factura a la
empresa

Anexo 10: Croquis de laempresa



BARIO BODEGA
—— @D | I |
Anexo 11: Matriz de Micro-localizacion
NALrII O Croac: Clan
Factar Ponderacion Fifo Calderon Carcelén Industrial
Calificacion Total Calificacion Total Calificacion Total
Materia Prima disponible 10% 7 0,7 5 0,5 8 048
Cercania de Proveedores 15% 7 1,05 5 0,75 B 0,9
Acceso aVias 20% B 1.6 ] 1.6 7 1.4
Servicios basicos 205 9 1,8 8 1.6 9 18
MAccesibilidad 20% 2 1,6 7 1.4 7 14
Edificacion 15% B 0,9 7 1,05 7 1,05
TOTAL 1 7,65 6,9 7,35




Anexo 12: Estado de Situacién Financiera del proyecto

Rubro 0

ACTIVOS

Corrientes SEMR 3.350,00
Efectivo SR 3.350,00
CuentasBoriobrar S
Inventarios@rod.flermin: ST -
InventariosMateria@rim; ST -
InventariosBum.Fabricac ST -
No®orrientes SHETTMR0.650,00
Propiedad,®Planta®@Equig SEES.450,00
Depreciacién@cumulada ST -
Intangibles ST . 200,00
AmortizacionBcumulada  SFTTTITTETINE -

1

SEHIAT 3.058,98
SIS 1.834,83
SR 9.458,41
SO 0.036,12
ST 53,61
ST 476,00

SHHHT 7.635,00
S[EFFFTTARL 5.450,00
S 975,00
ST . 200,00
S[EFFFTAATEL. 040,00

SHHTHHT 4.620,00
ST 5.450,00
ST . 950,00
SIS 200,00
72.080,00

SHMBA8.276,48
SR 81.133,37
SR 5.254,48
ST 9.294,22
SRR 80,4 1
SRR . 214,00

SHE 1.605,00
ST 5.450,00
SIS 925,00
SIS . 200,00
SIS . 120,00

4 5

SEM®A.000,00 SHMMB0.693,98 SHNS9.859,89 SHB59.881,48 SHBA5.997,29 SHB13.685,35
SE 75.239,89
ST 18.289,63
SHRA. 717,86
ST . 637,98
SR 80,4 1
12.214,00

SEHB35.943,40
SR 52.612,23
SIB1.063,37
S[HEET 8.808,58
ST 07,22
SR . 952,00

SEHIB06.443,12
S 22.365,11
S 1.796,13
ST 8.822,66

SHIH 0.053,89
ST 6.670,00
ST 656,11
SIS . 200,00

ST, 242,22
ST 6.6 70,00
ST . 427,78
SIS 200,00
SIS . 200,00

PASIVOS SEFMA 3.200,00 SEMNRA.723,52 SHMMNRS5.827,07 SHAMAMR7.932,89 SHMB0.565,41
“Corrientes e 7.148,71 SENR1.869,45 SHH SEIEBO.565,41
CuentasBor@agar@rovee : i SO 2.972,06 SERFN2.972,06 SHHHHIHL7.296,08
Sueldos@oriagar St SHTITG43,33  SEHmG43,33  SHHmmne43,33  SHmme43,33  SHmmmG43,33
Impuestos@or@agar S ST 382,50 S 2.135,72 S 2.626,00
No®orrientes SETT 3.200,00 SEHTN 1.049,64 SETTG. 063,44 SEHMMRS. 179,85 ST -
Deuda@dargo@lazo SEME 3.200,00 SO 1.049,64 S 063,44  STRNNS. 179,85 ST -
PATRIMONIO SES0.800,00 SHMMGS5.970,46 SHHN64.032,82 SHMB31.948,59 SHMMB17.066,33 SHMAMES3.119,93
Capital SERIB0.800,00 SHFMB0.800,00 SHEMAMMB0.800,00 SHMMEB0.800,00 SHMMB0.800,00 SHEFHHHE0.800,00
Utilidades@etenidas St SEMMABS5.170,46  SEMMME33.232,82 SEMMB01.148,59 SHMMNAS86.266,33 SHAMMNS52.319,93
TOTALBPASIVOSHPATRII SEAA.000,00 SHN0.693,98 SEMMANS9.859,89 SHMBE59.881,48 SHMNBA5.997,29 SHMB13.685,35

Comprobacion

SR 3.350,00
N
SR 3.350,00

Activolorriente
PasivoLorriente
Capital@lefrabajo

Anexo 13: Flujo de Caja

FLUJOMEAJADELPROYECTO

Flujo@e®ajaRlel®Proyecto
Préstamof
Gastos@ednterés
Amortizacién@lelapital
Escudoiscal
FLUJOMEMCAJADELANVERSIONISTA

STHA3.200,00 * S THHTRTECEATER) -

S (FFRTEEFTFFREEECTERe) -

ST 3.058,98
S 3.673,87
SIS 9.385,10

Wi
SEmMIEL.201,16  STNME-980,23
SEMMR2.150,36  SEMI®2.371,29

33,7% SOERA35,42  SHMEESS,33

ST 75.239,89
S[TFFENEL 7.148,71

SEMBA48.276,48
SR 1.869,45
SETB26.407,03

SIS 35.943,40
SR S5.751,11
SETB10.192,29

STB06.443,12
S[HFB0.565,41
SEE75.877,71

-2.883,58  SIHMME3.179,85
M 169,63 STHHMITG2,23

S -1.312,17 SHEHMES1.926,26






