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Resumen

Aportando con el cuidado de la salud, de forma natural se ha innovado la utilizacién de las
plantas con propiedades medicinales, tal es el caso de la flor de jamaica con las semillas de
chia, que contienen beneficios que contribuyen mucho para la salud de las personas si
formara parte de su dieta diaria; el presente trabajo de investigacion ha estudiado al mercado
de este sector para determinar la oportunidad de comercializar una bebida funcional a base
de la flor de jamaica con la chia en la ciudad de Guayaquil, se ha seleccionado este mercado
como una oportunidad de negocio ya que actualmente la sociedad sigue un estilo de vida
activo y precipitado que muchas veces no les permite alimentarse sanamente. Uno de los
objetivos principales para su introduccion en el mercado es contribuir de manera eficaz en
las numerosas molestias que amenazan a la sociedad, esta bebida natural podra ayudar a
combatir y prevenir diferentes tipos de enfermedades, gracias a sus propiedades benéficas
para la salud. El trabajo también evaluara las preferencias de los consumidores y analizara
los puntos a seguir que garantice el éxito del producto en los diferentes mercados, con los
respectivos permisos y normas de sanidad necesarias en la produccion para su posterior

consumo.

Palabras claves: Salud, jamaica, marketing, emprendimiento.
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Theme: ""Business plan for the establishment of a local that will provide functional

drink based on the jamaica flower with chia (sage) in the city of Guayaquil™

Author: Katiuska Cecibel Rondan Pacheco
Tuthor: Ing. Victor Hugo Carrillo Pérez, MAE

Abstract
Providing health care, the use of plants with medicinal properties has naturally been
innovated, such as Jamaica flower with chia seeds, which contain benefits that contribute
greatly to the health of people If it was part of your daily diet. This research has studied the
market in this sector to determine the opportunity to market a functional drink based on the
Jamaican flower with chia in the city of Guayaquil, has been selected as a business
opportunity as currently The society follows an active and precipitous lifestyle that often
does not allow them to eat healthily. One of the main objectives for its introduction in the
market is to contribute effectively to the many annoyances that threaten society, this natural
drink can help combat and prevent different types of diseases, thanks to its beneficial
properties for health. The work will also evaluate consumers' preferences and analyze the
points to be followed to guarantee the success of the product in the different markets, with
the respective permits and sanitary standards necessary in the production for its later

consumption.

Key words: Health, Jamaican, marketing, entrepreneurship.
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Descripcion del negocio
Antecedentes

Segun (Aguirre & Sanchez, 2011) de los 15 millones de litros tipo refrescos que se
consumen en Ecuador, 6,1 millones corresponden al segmento de jugos naturales o
néctares, el resto (8,8 millones) se relaciona con las bebidas aplacadoras de la sed; estas
cifras muestran, que el mercado de bebidas funcionales es una de las areas de mayor
crecimiento en la industria de alimentos y bebidas.

Las bebidas funcionales, son productos sin alcohol, que contienen en su formulacion
uno o0 mas ingredientes con la propiedad de mejorar el estado de salud y reducir el riesgo
de enfermedades en los Gltimos afios, las bebidas que presentan propiedades benéficas para
la salud de los consumidores han tomado gran auge en Japén, en el mercado Europeo y en
Ecuador, se empieza a apreciarlos de una manera considerable; la flor de jamaica y la chia
son alimentos utilizados tanto para el consumo humano como para la agroindustria de
alimentos y bebidas. (Pazmifio, 2012)

Es asi que la flor de jamaica que es un planta silvestre de las regiones tropicales y
subtropicales, hoy en dia tiene una gran acogida por lo que esté siendo cultivada dentro de
la amazonia ecuatoriana, la cual podemos encontrarla en la parroquia de Pomona,
provincia de Pastaza; en la actualidad las flores de jamaica estan siendo procesadas para la
obtencidn de bebidas refrescantes para su venta.

La chia es un recurso natural de alto valor nutritivo que ha sido reconocido en todo el
mundo como un alimento de alta calidad, tanto para las actuales como futuras
generaciones, la investigacion sobre sus beneficios y la informacion sobre el cultivo
ayudaréan en la creacion de nuevos productos derivados de este alimento para su mejor

aprovechamiento.



Origen de la flor de jamaica

Figura 1. Flor de jamaica

La flor de jamaica, su nombre cientifico Hibiscus sabdariffa, es original de Africa, esta
planta ha recibido una considerable atencion de los investigadores, principalmente por sus
propiedades alimenticias y medicinales lo que la hace aceptable en muchos lugares del
mundo, sin importar su clima, se toma como fresco o té.

Caracteristicas

La jamaica crece como arbusto y alcanza hasta 2 metros o mas; su flor es carnosa; la
corola es de color blanco y el céliz, cuando madura, se torna rojo con 4 ¢ 5 pétalos y con
largas espinas que rodean la flor y el tallo, es una planta sensible al frio, alcanza un 1,5 m
debe ser podada para que las ramas se extiendan a los lados, la cosecha se realiza cuando
la planta inicia la maduracion u ciclo es de 6 a 7 meses; se siembra en julio, florece en
octubre y se cosecha entre diciembre y enero; es un cultivo de temporal cuyo producto se
encuentra disponible todo el afio, en el mundo existen mas de 150 variedades de esta
planta, ya seco el céliz tiene una vida de anaquel de 1 afio; debe almacenarse seca,

sombreada y airada para evitar plagas.



Propiedades medicinales

La jamaica disminuye la presion arterial, por lo que es considerada como tonico
cardiaco; es diurética, antiseptica, analgesica, antiinflamatorio, antimicrobiana, astringente,
cicatrizante, digestiva, depurativa, emoliente, sedativa, laxante suave, reductora de peso,
desintoxicante, antioxidante, tonificante, estimulante, afrodisiaco, es vasodilatador y
vitaminico.

Investigaciones cientificos han comprobado que la flor de jamaica tiene una variedad de
efectos positivos sobre la salud humana, se sabe que la jamaica es rica en una variedad de
compuestos nutracéuticos como los antocianinas y procianidinas, fuertes antioxidantes que
son la causa del color rojo intenso; ademas la jamaica tiene un contenido significante de
las vitaminas A y C, una gran cantidad de minerales, acido citrico y malico entre muchos
otros componentes; los antioxidantes que se encuentran en la jamaica hacen de ella un
alimento que puede ayudar a combatir varias enfermedades

La flor de jamaica es una planta con propiedades medicinales, se sirve como refrescante
y para la tonificacion porque tiene alta cantidad de vitamina C, también para “la resaca”
alcohdlica, es un antiséptico intestinal, mejorando la digestion; el colesterol elevado puede
bajar con el consumo del refresco de esta planta, cuando se toma en forma de té alivia el
insomnio, los procesos gripales y las enfermedades eruptivas de la piel; es muy popular en
América del Sur y Centroamérica, en grandes cantidades se puede procesar y hacer
concentrados”. (Ayala, 2012)

Propiedades de la flor de jamaica

Disminuyen los niveles de substancias grasas en la sangre como el colesterol malo
(LDL) vy los triglicéridos, es un coadyuvante en la regulacion de la presion sanguinea,
propiedad que hace de la jamaica un alimento ideal para la gente que padece niveles

elevados de colesterol y para la gente hipertensa.



Regula la produccion de insulina, propiedad que lo hace un alimento de alto valor para
la gente que sufren de diabetes; combate las células malignas de varias formas de cancer
sin afectar las células sanas, propiedad que hace de la jamaica un alimento deseable para
gente que buscan prevenir esta enfermedad. (Munera, 2013)

Aparte de las anteriores propiedades, la flor de jamaica es rica en sales minerales
haciendo de ella una bebida hidratante ideal para deportistas y en caso de deshidratacion
por exceso de bebidas alcoholicas o fiebre; la flor de jamaica es diurética, ideal para la
gente que tiende a retener liquidos o que padece problemas renales, ademas eliminando
lipidos y liquidos la jamaica mejora el peso corporal; también es un relajante que no
produce suefio sino que nivela el sistema nervioso central ayudando a controlar el estrés,
asi permitiendo un descanso natural.

Origen de la chia (salvia hispanica)

El uso y el cultivo de la chia en el valle de México, se remonta a unos 3.500 afios A.C.
confiando en ella para mantenerse sanos con la elaboracion de medicinas, también como
alimentos como fuente de energia para travesias prolongadas y fuente nutricional para los
guerreros, por eso es conocida como el suplemento de las caminatas.

Y por siglos fue utilizada como alimento por los indios del oeste y el sur de México



asimismo, la informacion sobre la chia, fuente natural de acidos grasos -3, antioxidantes
y fibra dietética, acrecento las expectativas en torno a su cultivo; en virtud de ello, su uso
como alimento comenz0 a expandirse fuera de México; la composicion quimica y el valor
nutricional asociado, le confiere un gran potencial para incorporarla en la industria
alimentaria. (Motalvo, 2016)

Este alimento milenario cuyo uso cayo en el olvido, se ha comprobado que es una
buena fuente de &cidos grasos, omega-3, proteina y fibra dietaria, ademas, el mucilago de
la semilla puede ser atil como aditivo alimenticio, razon por la cual desde finales del siglo
pasado, resurge el interés por la semilla; de esta manera la chia y sus propiedades
cambiaron la percepcion de su consumo debido a sus potenciales nutrientes que contiene y
llega hoy en dia totalmente revalorizada, gracias a numerosas investigaciones.

En Ecuador se la cultiva y comercializa como producto de exportacion; segun el doctor
Leonardo LApez, homeopata y méaster en quimica farmacéutica en la especializacion
Fitoterapia, la chia es una fuente importante de &cidos grasos omega 3, minerales,
vitaminas, proteinas, fibra; ademas, no posee grasas saturadas, es baja en sodio y puede
adicionarse a cualquier alimento sea de dulce o de sal; también se la encuentra como
suplemento dietético. (La revista , 2013)

Caracteristicas

La chia es una planta que se desarrolla en los meses de verano y alcanza alrededor de 1
a 1,5 m de altura, de tallo herbaceo y ramificado protegido por pequefios pelillos, sus
hojas son opuestas, pecioladas, bordes dentados que miden de 4-8 cm de largo y 3-5 cm
de ancho, sus flores son hermafroditas de color purpura claro o blanco, y se hallan unidas
en grupos de 6 0 mas, en verticilos sobre el raquis de la inflorescencia con puntas largas y
puntiagudas, las semillas son ovales, llanas, lustrosas y miden 2mm de largo, adicional

tienen manchan anémalas conformadas por los colores marron, gris y blanco.



Propiedades de la chia

Los micronutrientes, también conocidos como vitaminas y minerales, son elementos
que ayudan a mantener la salud, mientras que los macronutrientes, que son los
carbohidratos, las grasas y las proteinas, son nutrientes que el cuerpo utiliza en grandes
cantidades, la chia esta cargada de vitaminas y minerales que ayudan a mantener el cuerpo
bien nutrido y lleno de energia para que funcione con su maximo nivel de eficiencia; entre
los micronutrientes de la chia destacan:

e  Calcio, un elemento estructural de los huesos y los dientes que contribuye a los

procesos celulares.

o Hierro, que esta presente en todas las células del cuerpo humano y que es

importante para muchas funciones, entre ellas llevar oxigeno de los pulmones a los

tejidos de todo el cuerpo.

e  Magnesio, esencial para todas las células vivas; mas de 200 encimas necesitan de

la presencia del magnesio para funcionar.

e Zinc, que ayuda a regular muchas actividades genéticas; también ayuda al

equilibrio del nivel de azucar en sangre y del ritmo metabdlico y contribuye a que el

sistema inmune y el nervioso funcionen a su mejor nivel.

e  Selenio, un potente antioxidante que ayuda a prevenir el estrés oxidativo y la

inflamacion y también potencia el funcionamiento del sistema inmune.

e  Cobre, que es un mineral que contribuye a que el cuerpo pueda utilizar el hierro.

o Mantiene la salud de los huesos, los tejidos conectivos y la piel y también ayuda a

la glandula tiroidea a funcionar con normalidad. (Pefia, 2012)

Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para el establecimiento de un local ofreciendo una

bebida en base a la flor de jamaica con la chia, para comercializarla en la ciudad de



Guayaquil y demostrar a toda la sociedad la importancia nutricional que contiene el
producto, como complemento y suplemento alimenticio y energético.
Objetivos especificos
1. Proponer un plan de marketing para conocer de manera directa gustos,
preferencias y opiniones que tienen las personas con respecto a la bebida
funcional en base a la flor de jamaica con la chia.
2. Demostrar los beneficios del consumo de la bebida funcional de la flor de
jamaica con la chia.
3. Elaborar un plan de negocios para determinar la factibilidad de la elaboracion
de una bebida funcional mediante productos naturales.
Mision
Elaborar bebida 100% natural a base de la flor de jamaica y la chia, saludables al cuerpo
humano, esta destinada a personas preocupadas por la salud, deportistas, y/o trabajadores o
estudiantes que deseen alimentarse con algo placentero al paladar pero ademas saludable.
Vision
En el 2020 sera la empresa ecuatoriana con mayor reconocimiento entre los tres mejores
del mercado de bebidas funcionales que fomente la buena salud; gracias a la excelencia 'y

calidad de sus productos, buscando cumplir con las expectativas de sus consumidores.



Situacion actual

Anélisis sectorial

La ciudad de Guayaquil, es la ciudad mas poblada y la mas grande de la Republica del
Ecuador; segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos determinaron que la ciudad
de Guayaquil tiene una poblacion cercana a los 2.350.915 habitantes, hombres y 1.192.694
mujeres. (INEC, 2013)

Es ademés un importante centro de comercio con influencia a nivel regional en el
ambito comercial, fundada definitivamente en 1547 como astillero y puerto comercial al
servicio de la corona espafiola, como “Santiago de Guayaquil”, ha servido de punto
principal en la economia de la nacion, ademas, por su posicion de centro comercial,
tradicionalmente se conoce a la ciudad como la “capital economica del pais”, debido a la
cantidad de empresas, fabricas y locales comerciales que existen en toda la ciudad.

Geograficamente esta ubicada en la parte noroccidental de América del Sur, en la regién
litoral de Ecuador y su ubicacion entre el rio Guayas y el estero salado, su condicion de
puerto, ha contribuido como un importante factor para hacer de Guayaquil la ciudad con
mayor densidad poblacional de la Republica de Ecuador.

Perspectivas del sector

Guayaquil, capital econémica del Ecuador es el principal puerto del pais, considerado
como uno de los mas importantes del mundo, porque su ubicacién e infraestructura brinda
facilidades para el comercio maritimo internacional; Guayaquil esta llena de imponentes e
importantes edificios comerciales, parques convertidos en jardines, mansiones sefioriales,
gente calida y hospitalaria, cuenta con una excelente infraestructura hotelera, lo que le
permite satisfacer las mas exigentes necesidades de sus visitantes. (Paez, 2014)

La ciudad de Guayaquil tiene sectores que en algunos casos se han convertido en iconos

urbanisticos, como son su casco comercial donde destacan la Avenida 9 de octubre y



edificios como el Bankers Club (el mas alto del pais), sus barrios populares y residenciales
del norte y el sur de la ciudad, y algunos de sus monumentos como la Columna a los
préceres del 9 de octubre y el Hemiciclo de la Rotonda ubicados en el centro.

Guayaquil es una ciudad cosmopolita, una ciudad dindmica, donde el comercio es una
de sus principales fuentes de ingresos, junto con el turismo, la agricultura, y otras
actividades de gran arraigo en la zona, su centro urbano se asemeja mucho a una gran
ciudad europea, comercial, repleto de edificios y oficina es un corazdn financiero para
Ecuador, un lugar donde se gestionan el grueso de las exportaciones e importaciones del
pais.

Uno de los principales atractivos de Guayaquil es su rio, el Rio Guayas, que bordea el
oeste de la ciudad, desembocando en el Golfo de Guayaquil, en el Océano Pacifico.

Guayaquil es una suma de culturas del Ecuador y del mundo, que se reflejan en las
variedades de restaurantes y ofertas gastronémicas, donde se combina la riqueza de sus
productos de mar (langostas, camarones, cangrejos) con todas las delicias da le tierra, entre

ellas las exoticas frutas tropicales. (Ecotravel, 2016)

Figura 3. Ciudad de Guayaquil
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Anélisis de las cinco fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas Porter es un modelo estratégico elaborado por el
economista y profesor Michael Porter de la Harvard Business School en 1979; el modelo
propone un marco de reflexion estratégica sistematica para determinar la rentabilidad de
un sector en especifico, normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura
de empresas o unidades de negocio que operan en dicho sector; al analisis de las fuerzas
competitivas se logra por la identificacion de 5 fuerzas competitivas fundamentales.

(Colom, 2015)

gociacion
proveedores

Figura 4. Las cinco fuerzas de Porter

1. Ingreso de competidores.

La mayor parte de bebidas embotelladas son comercializadas al por mayor y en los
principales supermercados del pais, a donde acude el consumidor final y el consumidor
intermediario y por otro lado se distribuyen también directamente a negocios pequefios;
para protegernos de la entrada de nuevos competidores, es necesario mejorar la calidad del
producto estableciendo estrategias, para que el mercado se identifique con este producto y

asi tener gran reconocimiento a nivel nacional.
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2. Amenaza de productos sustitutos.

Segun (EI Comercio, 2014) en el mercado de Guayaquil, existe una gran variedad de
productos que pueden sustituir a la bebida funcional embotellada a ser comercializada,
entre ellos tenemos: agua natural embotellada, té en bolsas, bebidas instantaneas, gaseosas,
plantas medicinales, bebidas refrescantes saborizadas como Nestea, jugos del valle,
gatorade, fuztea o sunny.

La diferenciacion entre competidores directos y sustitutos radica en la base alimenticia
de su preparacién, como productos que figuran bebidas con enfoque saludable con la flor
de jamaica, que son comercializadas como bebidas saludables y que sus distribuciones se
realizan tanto en tiendas de barrio y supermercados. Debemos estar en constante
innovacion y captar mercados desarrollados que nos permita mantenernos o mejorar ante
cualquier producto sustitutivo, se tendra que dar a conocer los multiples beneficios para la
salud que contiene la bebida por su principal ingrediente la flor de jamaica ademas de la
semilla chia que contiene antioxidantes, proteinas, aminoacidos.

3. Poder de negociacion de los compradores.

Se presentan todos los atributos de la bebida establecidos para la estrategia comercial
del producto estas caracteristicas son resultados de las distintas herramientas de
investigacion de mercados aplicadas.

El poder de negociador de los compradores va dirigido a quienes estan interesados por
promover una dieta organica que les permita tener mejor calidad de vida, es decir al
publico en general.

Debemos ofrecer buenos beneficios con eficiencia ya que se trata de una bebida
funcional, tiene propiedades nutricionales y curativas que mejoran la calidad de vida en las

personas.



12

4. Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion amenazando con elevar los
precios o reducir la calidad de los productos o servicios.

Debemos escoger un proveedor que brinde un buen servicio, que la materia prima sea
de buena calidad, a un buen precio y que el producto sera entregado segun las peticiones,
necesidades y en el momento que sea necesario adquirirlo.

5. Rivalidad entre los compradores existentes.

La rivalidad entre los competidores existentes tiene como objetivo mejorar la posicion
de las empresas competidoras utilizando tacticas como la competencia en precios, vallas
publicitarias, introduccion de nuevos productos e incrementos en el servicio al cliente.

La materia prima como la flor de jamaica y la chia son comercializadas dentro del
Ecuador y otros paises, estos aun son poco conocidos en el mercado; sin embargo una de
las ventajas ante los competidores es que el producto no es elaborado con las frutas
tradicionales, y que brindan beneficios nutricionales que otras bebidas no brindan.

Andlisis de mercado

La industria de alimentos y bebidas es una de las mas dinamicas del pais, en 2015, el
sector represent6 el 39 por ciento del PIB de la industria no petrolera ecuatoriana, por lo
que es considerado, segun datos de la Asociacion Nacional de Fabricantes de Alimentos y
Bebidas (ANFAB), como uno de los méas importantes en produccion y creacion de empleo.

El incremento a nivel mundial de enfermedades como la obesidad y la diabetes han
Ilevado a esta industria a cambiar su enfoque hacia productos méas naturales y funcionales;
considerando que en el mercado actual hay una fuerte demanda de bebidas naturales, se ha
apostado lanzar al mercado una bebida funcional a base de la flor de jamaica con la chia
que es hidratante, energizante, saludable y desintoxicante elementos positivos para la

salud. El producto agua de jamaica con la chia tendra buena aceptacién en el mercado; ya
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que la demanda actual esta dispuesta a consumir un producto elaborado con compuestos
naturales y que a la vez complazca sus necesidades. (Vistazo, 2016)

Mercados meta

NATUKA S.A. establece como mercado meta a todo el publico consumidor, pues es
una bebida ingerida por nifios y adultos, para diferentes utilidades; sea este por enfermedad
o simple placer, las bebidas funcionales se han venido desarrollando a lo largo de los afos,
por lo que ha generado mas acogida entre las personas, debido a sus vitaminas y por ser
mas saludable que otras bebidas; el agua de jamaica es ingerido por personas de todas las
edades, es por eso que el plan de marketing seré elaborado para llegar a un gran mercado,
sin una segmentacion especifica.

Localizacién geografica de los clientes

En este proyecto la poblacién a considerar se localiza en la ciudad de Guayaquil
perteneciente a la provincia del Guayas, segun datos obtenidos por el INEC cuenta con
2°350.915 habitantes, con orientacion especifica en la parroquia Rocafuerte, centro de la
ciudad ubicado en las calles “Pedro Moncayo y Victor Manuel Rendon” alrededor del

parque centenario, una de las zonas atractiva para los clientes.
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Figura 5. Localizacion geografica



Segmentacion del mercado de bebidas
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El mercado de bebidas se encuentra segmentado en 5 grandes grupos: gaseosas, jugos,

tés, agua y lacteos, como se puede observar en la siguiente figura:

AN

¢
)
\ Gaseosas: refrescante y no natural

~

B

Jugos: natural

Agua: salud/vital: 8 vasos al dia

Lacteos: altamente nutritiva, esencial para el
desarrollo e importante fuente de calcio.

Figura 6. Segmentacion del mercado de bebidas

Macro segmentacion

Se puede segmentar al mercado objetivo de acuerdo a tres factores:

e Necesidades: Contribuye al sentimiento de verse y sentir bien dia a dia mientras
realizan actividades o estan en sus hogares.

e Tecnologia: Jamaica con la chia es un producto nuevo e innovador al cuidado
interno y externo de todas las personas contribuyendo con sus beneficios a mejorar
continuamente el bienestar de quien lo consume.

e Grupo de compradores: Nuestro producto esta dirigido a hombres y mujeres
adultos, no descartando que el mismo también puede ser consumido por nifios y
adolescentes; teniendo en cuenta que nos encontramos en la nueva tendencia de lo

ligero y cuidado personal.
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Micro segmentacion

Los grupos de mercado dentro del mercado meta que identificamos son:

o Ubicacion: Sectores de toda clase social,

o Sexo: Indiferente;

e  Actividad: Personas que tienen una actividad social activa;

o Interés: Personas que buscan un producto natural sin quimicos, que contribuyan

con beneficios en sus distintas actividades diarias.

Clientes

Nuestros clientes seran las personas que cuiden de su bienestar, que gusten de una
bebida sana, y que ayuda al organismo, tiene la virtud de ser refrescante; las exigencias de
los consumidores se deben interpretar en forma muy amplia en lo que se refiere a las
caracteristicas de este tipo de productos, es decir aspectos como calidad, higiene,
beneficios, frescura, empaque, precio, cantidad, etc.; ademas de la atencion, la seguridad
que brinde el local donde se vende nuestro producto; caracteristicas que no solo
incentivaran a la compra sino que daran prestigio a nuestra microempresa, por ende un
incremento significativo de las ventas para que luego de un tiempo se pueda alcanzar un
posicionamiento en el mercado al cual se va a ofertar.

La tendencia de consumir mas agua en el pais estd marcada por la influencia de otros
paises, la gente busca hidratarse, ya que cuida mucho su cuerpo y por eso hace ejercicio y
evita bebidas con gas, como las colas, la leche, que producen el sobrepeso; consumir
productos naturales, hacer ejercicios e hidratarse son algunas costumbres del consumidor
ecuatoriano.

Segun la investigadora de mercado Church & Chambers, la comercializacion de
productos derivados del agua como aguas saborizadas, jugos naturales, jugos artificiales,

hidratantes, energizantes y tés crece paulatinamente. (Echeverria & Ayala, 2013)
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Al ser un producto a base de una materia prima poco conocida en el mercado nacional y
local, se recomienda implementar un plan de marketing que de a conocer los beneficios del
producto al consumidor objetivo.

Calculo del tamafio de la muestra

El tamafio de la muestra 0 muestreo es segun (Farratell, 2014) “La seleccion de una
pequefia parte estadisticamente determinada, para inferir el valor de una o varias
caracteristicas del conjunto”, esto permite obtener informacion acerca de las tendencias o
posible aceptacion de un producto, realizando un cuestionario a un pequefio grupo, en vez
de realizar la encuesta a toda la poblacion existente.

Segun Ecuador en cifras, la ciudad de Guayaquil actualmente, tiene una poblacién de
2.350.915 habitantes.

Para determinar el tamafio de la muestra o nimero de encuestados, se aplica un nivel de

confianza de 95% y un margen de error del 5%, reflejado en la siguiente formula:

_ NsZ2+P(Q)
Tl - D)+ 22+ P(Q)

Donde:

N= Tamafio de la poblacion
n= Tamafo de la muestra
P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso
Z= Nivel de confianza

e= Margen de error



Datos:
N 2°350.915
N X
P 0.50
Q 0.50
z 95% (1.96)
E 5%

Aplicando la formula se obtiene:

2'350.915 (1,96)% * 0.5(0.5)

" (0.052(2'350.915 — 1)) + 1.96%(0.5)(0.5)

_9031.275,064 * 0,25
"= "5.877,285 + 0,604

_ 2/257.818,76
~ 5.878,2454

n = 384 encuestas

Se deben realizar minimo 384 encuestas en la ciudad de Guayaquil.
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Tabulacidén y anélisis de las encuestas

1.  ¢Consume aguas saborizadas?

Tabla 1
Consumo de aguas saborizadas
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 378 98%
No 6 2%
Total 384 100%

m/

M Si

ki No

98%

Figura 7. Consume bebidas saborizadas

Interpretacion:

Del total de encuestados se pueden notar que la gran mayoria de la poblacion de la
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ciudad de Guayaquil es decir el 98% si consumen aguas saborizadas y mientras que un 2%

no consumen, es notable que por lo expuesto a este resultado refleja si tendra acogida el

producto.
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2. ¢Con que frecuencia consume aguas saborizadas?

Tabla 2
Frecuencia de consumo
Variable Frecuencia Porcentaje
Unavezala
semana 246 64%
Mensual 132 34%
Nunca 6 2%
Total 384 100%

2%

64%

i Una vez a la semana # Mensual i Nunca

Figura 8. Frecuencia de consumo de bebidas

Interpretacion:

De total de encuestados el 64% de la poblacién comento que una vez a la semana
consume bebidas saborizadas, el 34% comento que mensualmente consume las bebidas
mientras que solo el 2% nunca la consume, es notable que tiene una acogida el producto a
crear por la aceptacion que tienen estas bebidas por los consumidores de la ciudad de

Guayaquil.
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3. ¢Qué es lo que le gusta de las aguas saborizadas?

Tabla 3
Gusto del consumidor
Variable Frecuencia Porcentaje
Que le quite la sed 74 19%
Que sea hidratante 11 3%
Que sea energizante 84 22%
Que cuide su salud 215 56%
Total 384 100%

i Que le quite la sed HE Que sea hidratante

i Que sea energizante i Que cuide su salud
Figura 9. Porque consume esta bebida
Interpretacion:
Del total de encuestados se puede notar que existe en la gran mayoria que consumen
estas bebidas por cuidar su salud, el 22% son estudiantes y deportistas que han escogido
por que son energizantes que le ayudan a su vida cotidiana, el 19% por que le quita la sed

y finalmente el 3% ha escogido por que lo hidrata.
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4. ;Qué es lo primero que toma en cuenta al momento de comprar las aguas

saborizadas?

Tabla 4
Preferencia del consumidor
Variable Frecuencia Porcentaje
Precio 42 11%
Sabor 192 50%
Marca 4 1%
Beneficios
nutricionales 146 38%
Total 384 100%

i Precio W Sabor iiMarca § Beneficios nutricionales

Figura 10. Preferencia del consumidor

Interpretacion:

Del total de encuestados el 50% de la poblacion prefiere el sabor del producto ya que si
tiene un buen sabor tendra una acogida favorable, el 38% por los beneficios nutricionales
que estos brindan, el 11% este item es importante ya que es el precio del producto se debe
de poner un precio accesible para los consumidores y un 1% se fija en la marca de los

productos.



5. ¢Cree que una bebida de agua saborizada le puede dar beneficios para su salud?

Tabla 5
Beneficios al consumidor
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 215 56%
No 169 44%
Total 384 100%

56%

HSi ENo

Figura 11. Beneficios del consumidor

Interpretacion:

El resultado indica que el 56% de las personas consideran positivamente que estas
bebidas aportan beneficios, caso contrario al 44% de los encuestados opinan que estas
bebidas no aportan con beneficios para la salud, mediante esta informacién obtenida
podemos confirmar la percepcion del consumidor sobre los beneficios que las bebidas

refrescantes o aguas saborizadas pueden aportar a la salud.
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6. ¢Le gustaria probar una bebida de agua saborizada 100% natural?

Tabla 6
Opinidn sobre nueva bebida
Variables Frecuencia Porcentaje
Si 380 99%
No 4 1%
Total 384 100%

M Si ENo

—

— 199%)

Figura 12. Opinién sobre nueva bebida

Interpretacion:

Segun el resultado de la muestra el 99% de las personas encuestadas indicaron que
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estan dispuestos a consumir nuevos productos naturales, dando una excelente perspectiva

sobre la penetracion del nuevo producto en el mercado, y el 1% indico que no le gustaria

probar la bebida.



7. ¢Cuél de los siguientes Supermercados frecuenta?

Tabla 7
Autoservicio global
Variable Frecuencia Porcentaje
Mi comisariato 210 55%
Supermaxi 20 5%
Tia 140 39%
Gran aki 12 3%
Coral 2 1%
Total 384 100%

5%

H Mi comisariato H Supermaxi

Figura 13. Autoservicio global

Interpretacion:

EMTia HGran aki
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Del total de encuestados el 53% de la poblacion frecuenta a realizar sus compras en el

Mi comisariato, el 38% en almacenes Tia, el 5% en el Supermaxi, el 3% en el Gran aki y

solo 1% compra en el Coral; esto nos demuestra que en los supermercados donde tendra

acogida el producto sera Mi comisariato y Tia.



8. ¢Compra bebidas de aguas saborizadas en las tiendas de su sector?

Tabla 8
Compra en tiendas
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 378 98%
No 6 2%
Total 384 100%

98%

i Si ENo

Figura 14. Compra en tiendas

Interpretacion:

Del total de la poblacién encuestada el 98% comento que realizan compras de las

bebidas en el sector ya que a muchos les refrescan cuando hace mucho calor y también
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compran cuando tienen reuniones familiares, solo un 2% no realiza estas compras de estas

bebidas por que consume otras.



9. ¢Alguna vez ha oido del agua de Jamaica?

Tabla 9
Conocimiento del nuevo producto

Variable Frecuencia  Porcentaje

Si 192 50%
No 192 50%
Total 384 100%

M Si uNo

Figura 15. Conocimiento del nuevo producto

Interpretacion:
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Del total de la poblacion encuestada el 50% tiene muy poco conocimiento de lo que es

el agua de jamaica, esto se debe a que por medio de encuestas que le han realizado le han

dado a conocer este producto pero en si ain no esta a la venta en Ecuador, el 50%

desconoce de esta bebida por eso se ve la facilidad de sacar el nuevo producto explicando

los beneficios que el mismo brinda.



10. ¢ Conoce que empresas elaboran bebidas con jamaica?

Tabla 10
Conocimiento de la competencia
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 382 99%
No 2 1%
Total 384 100%

ESi ENo

Figura 16. Conocimiento de la competencia

Interpretacion:

99%

Debido a que existe actualmente en el mercado competencia directa, que distribuye el

agua de jamaica la marca Dasani, cuestionamos si los consumidores conocian sobre su

existencia. Como resultado de las 384 encuestas el 99% de las personas desconoce su

distribucion y absolutamente no tienen informacion sobre sus beneficios, y un bajo

porcentaje del 1 % conocia que Dasani produce agua saborizada de jamaica.
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11. ;Compraria este producto?

Tabla 11
Decision del consumidor
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 382 99%
No 2 1%
Total 384 100%
1% L

HSi MNo

Figura 17. Decisién del consumidor

Interpretacion:
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Como resultado a que si compraria o0 no el agua de jamaica, positivamente indicaron el

99% de las 384 personas si estan dispuestas a comprar esta bebida natural, mientras el 1%

prefiere no probarla. El factor a considerar para que una persona compre el agua de
jamaica, es la percepcion que tiene al probar un nuevo producto que le brinde beneficios

para su salud, ya que es uno de los factores mas importantes que consideran los

consumidores.
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12. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por este producto?

Tabla 12
Precio del producto

Variable Frecuencia  Porcentaje

$0,30 119 31%
$0,50 200 52%
$1,00 65 17%
Total 384 100%

“$0,30 u$0,50 ui$1,00

Figura 18. Precio del producto

Interpretacion:

Con los resultados obtenidos se puede concluir que la mayoria de las 384 personas
encuestadas estaran dispuestos a pagar un precio de $ 0,50 centavos esto quiere decir el
52% correspondiente a 200 personas, el 31% respectivamente a 119 personas indicaron
que pagarian $ 0,30 centavos, y el 17% que equivale a 65 personas sefialo que optarian a

pagar por este producto $ 1,00.
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Formas posibles para evitar la falta de interés

La investigacion ha confirmado que existe un buen mercado para el tipo de producto

que se planea fabricar, y hay la sensacion de que no habré problema en vender lo que se

produce, al igual que es probable que la gente a la que le gusta el producto también quiere

probar otros por lo cual tendremos en cuenta para evitar la falta de interés hacia nuestra

bebida:

Ofrecer el producto de buena calidad con un buen sabor a un precio bajo, en una
excelente presentacion en tamafio adecuado, etiqueta atractiva e informativa para
que el consumidor conozca las propiedades nutricionales que brinda la bebida

natural energizante.

Competencia

Dentro del mercado de las aguas saborizadas existen empresas nacionales y extranjeras,

dentro de las nacionales podemos encontrar una extensa gama de pequefias y medianas

empresas dedicadas a la produccién y distribucidn de este tipo de productos, asi se tiene

entre los mas grandes e importante a las siguientes:

Coca Cola, cuenta con una amplia cadena de locales a nivel nacional abarca la
mayor parte del mercado del pais. Esta empresa ofrece al mercado una variedad
de productos como son: bebidas gaseosas, te, aguas con y sin gas, energizante,
aguas saborizada

Nestlé, Nestea es su principal producto con sus diversos sabores.

Tony, con sus productos energizate, adelgazate, etc. Ha encontrado un buen sitial
en el mercado nacional.

Vivant, Sus aguas saborizadas y aguas puras han logrado potencializar su
mercado en la sierra sur del pais. Pure water, Sus aguas purificadas son su carta

de presentacion.
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Capitulo 1

1. Plan de mercadeo

1.1. Producto

La comercializadora de la bebida funcional recibe el nombre de NATUKA S.A., por ser
un producto natural y energizante en base a la flor de jamaica con la chia o salvia
hispanica, la flor de jamaica tiene importantes cantidades de vitaminas (A, C, BLyE), y
minerales como el hierro, fosforo y calcio, su funcién en el organismo la convierte en
diureética, ligeramente laxante, antioxidante, vermifuga o antiparasitaria también regula la
presion sanguinea y el colesterol; puede ayudar a controlar su peso ya que esta bebida
resulta muy buena para el organismo, la fusién con la chia elimina gran cantidad de grasa.

1.1.1. Ventajas de producto.

La bebida flor de jamaica con la chia, posee una alta cantidad de antioxidantes,
principalmente antocianinas; a partir de estas sustancias, es que brinda beneficios para la
salud, mejorando la calidad de vida. (Ortega & Guerrero, 2013)

1.1.2. Propiedades medicinales:

Logra reducir la hipertension arterial por inhibicién de una enzima convertidora

de la angiotensina, estimulando asi la diuresis.

e Gracias a esta misma accion, es posible reducir la retencion de liquidos.

e Es utilizada como antiparasitaria.

e Esligeramente laxante, permitiendo la eliminacion de toxinas que el cuerpo no
necesita.

e Reduce la sintesis hepatica de colesterol malo y triglicéridos.

e Impide que el exceso de colesterol se agrupe, formando placas de ateromas que

obstruyen las arterias.

¢ Reduce la produccion de radicales libre y por ende, la aparicidn de enfermedades
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degenerativas como el cancer.

e Sus beneficios medicinales aumentan no solo el bienestar corporal sino también la

calidad de vida en general.

1.1.3. Definicién de bebidas funcionales.

Bebidas funcionales son productos de bebida sin alcohol que poseen componentes
fisioldgicos en sus ingredientes incluyen una formulacion como hierbas, vitaminas,
minerales, amino&cidos de frutas o verduras crudas, adicional con el proposito de ofrecer
beneficios de salud especificos complementando su aporte nutricional y que representan un
beneficio extra para la salud de las personas, como por ejemplo en el metabolismo del
colesterol, la mineralizacion ésea y la reduccion de riesgos de enfermedad. (Dallant, 2013)

El inicio de esta tendencia empezd con bebidas hidratantes que aportan al desempefio de
deportistas, bebidas energéticas en diferentes presentaciones listas para beber, tés, bebidas
mejoradas de frutas y bebidas de soya. Las bebidas funcionales se han convertido en una
tendencia popular debido a su atractivo para los consumidores que buscan los beneficios
de salud especificos en sus alimentos y bebidas, tanto la comodidad y la salud han sido
identificados como factores importantes cuando los consumidores toman decisiones sobre
la compra de alimentos y bebidas.

Las bebidas funcionales actualmente son promovidas con beneficios tales como la salud
del corazén, mejora la inmunidad y la digestion, la salud de las articulaciones, sensacion

de saciedad y principalmente aumentar la energia.

1.2. Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida de un producto es una herramienta de administracion de marketing que
nos permite conocer y rastrear la etapa en la que se encuentra el producto, esta herramienta
es muy importante porque nos permite fijar adecuadamente los objetivos que tenemos que

Ilevar a cabo asi como planificar las estrategias que nos permitan alcanzar esos objetivos.
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(Thompson, 2012)

En términos mas especificos, el ciclo de vida de un producto tiene numerosas
definiciones, por las que vamos a mostrar a continuacion las definiciones mas relevantes y
significativas:

1. Segun Hair, Lamb y McDaniel, el ciclo de vida del producto lo define como el
concepto que proporciona una forma de rastrear las etapas de la aceptacion de
un producto, desde su introduccion (nacimiento) hasta su declinacion
(muerte).

2. Para Stanton, Etzel y Walker, el ciclo de vida del producto consiste en la
demanda agregada por un tiempo prolongado de todas las marcas que
comprenden una categoria de producto genérico.

3. Segun Richard L. Sandhusen, el ciclo de vida del producto lo define como un
modelo que supone que los productos introducidos con éxito a los mercados
competitivos pasan por un ciclo predecible con el transcurso del tiempo, el cual
consta de una serie de etapas (introduccion, crecimiento, madurez y
declinacion), y cada etapa plantea riesgos y oportunidades que los comerciantes
deben tomar en cuenta para mantener la redituabilidad del producto.

4.  Para Kotler y Armstrong, el ciclo de vida del producto (CVP) es el curso de las
ventas y utilidades de un producto durante su existencia, comentar que el ciclo
de vida de un producto (CVP) no es una herramienta que se emplea a una
marca individual sino que se aplica a una categoria genérica de productos.
(Thompson, 2012)

Nuestro producto, esta en etapa de desarrollo de ideas, por lo cual lo vemos desde la
perspectiva de un proyecto a realizarse a futuro, tenemos la siguiente matriz de ciclo de

vida;
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Figura 19. Ciclo de vida del producto

1.3. Estrategia de precio

El precio en un sentido mas estricto es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio. En términos mas amplios, es la suma de los valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio, se
diferencia del resto de los elementos de la mezcla de marketing porque es el Unico que
produce ganancias, mientras que el resto de los elementos representan costos. (Sanchez,
Benitez, & Arias, 2015)

Para fijar el precio se debe recordar que la compafiia optara por una estrategia de marca
y diferenciacion, lo que significa un precio mayor que justifique esa diferencia.

Por otro lado, es muy importante tener en cuenta que los consumidores son los que
determinan si el precio es correcto o no, por lo que su fijacion debe estar orientada hacia
ellos, entonces, para determinar el precio al que se ofreceran la bebida funcional de
NATUKA S.A se han tenido en cuenta los precios de la competencia y que cubra los
gastos.

e Como resultado de las encuestas se confirmo que los consumidores estan



dispuestos a pagar por nuestro producto $ 0,50 centavos, un valor que estara en
relacion a los precios de las bebidas refrescantes del mercado.

1.3.1.Relacion de costo-volumen-utilidad.

El punto de equilibrio es donde el total de ingresos por venta se igualan a los costos
totales, es decir no hay ganancia ni pérdida, por lo que vendiendo por encima de dicho
punto se obtienen ganancias y vendiendo por debajo se obtienen pérdidas. La relacion de
costo, volumen y utilidad tiene como finalidad cubrir la demanda de mercado y esto se
demuestra a través del equilibrio de las ventas que exista en la empresa en el mercado
potencial. (Didier, 2015)

Los costos se encuentran estimados por los materiales que se comprara para la
realizacion de la bebida que se ofrecera al mercado, dependera de esto el volumen de las

ventas del producto y de la misma manera se obtendra la utilidad.

1.4. Estrategia de venta y comunicacion

1.4.1.Objetivos de marketing y ventas.

Contar con personal capacitado y brindar una atencién personalizada
cumpliendo con normas estrictas de higiene.

e Utilizar maquinaria con tecnologia avanzada.

e Utilizar envase 100% ecoldgico para contribuir con el medio ambiente.

e Mostrar en la etiqueta los valores nutricionales de la bebida con la flor de jamaica
y la chia.

1.4.2. Definicidn de los objetivos.
e Dar a conocer el producto agua de jamaica con chia.
e Crear un lazo afectivo entre el consumidor y la marca.

e Motivar la compra de agua de jamaica con chia.
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1.4.3.Concepto de la comunicacion.

La bebida agua de jamaica chia, es un estilo de vida, es el aliado que cada dia
contribuye al bienestar de tu salud y te permite disfrutar de una mejor calidad de vida, con
un delicioso y refrescante sabor, para satisfacer cada una de las necesidades consecuencia
de un acelerado ritmo de vida.

1.4.4. Concepto creativo.

El concepto es el como se lo va a decir a la audiencia y es de la siguiente manera:

“Refréscate.... Y cuida tu salud”
A través de este eslogan se comunica, que agua de jamaica con chia espera que sus
potenciales consumidores al momento de beberlo, tengan la mejor sensacién de bienestar
para su salud a cualquier hora del dia.

1.4.5. Ideas creativas de la comunicacion logo.

Figura 20. Logo de la empresa



1.4.6. Etiqueta

Bebida Natural
refrescante
plaborada a base
de [a flor de
Jamaica con

Sermilas de chia
diseiada para
proporcionar
beneficios
nulrcionales

Figura 21. Etiqueta NATUKA

1.5. Estrategia promocional
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Se espera que el producto esté al alcance del consumidor, como en los supermercados y

producto natural, saludable y delicioso.

tiendas de barrio, porque es un producto nuevo y necesita llegar a los clientes como un

Lo conveniente es poder vender la idea a una empresa que tenga experiencia en el

los consumidores y los tendederos.

mercado de productos alimenticios elaborados y, ademas de una excelente reputacion entre

a) Promocionar las bondades nutricionales que posee la bebida de la flor de

jamaica con la chia mediante videos en el punto de venta.

b) Promocionar el consumo de la bebida funcional en radio y redes sociales.

c) Promocionar mediante degustaciones del producto

e Mecanismo y/o medios para llevar el servicio a la atencion de los posibles

compradores.

e |deas basicas para presentar en la promocion.
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e Mecanismo de ayuda a la venta.

1.5.1. Estrategias de medios.

El objetivo principal es dar a conocer nuestra bebida agua de jamaica con chia e influir
en su decision de consumo, a través de mensajes principales que informen a cada uno de
los consumidores; a continuacion los medios que utilizaremos:

e Vallas publicitarias;

e Afiches, volantes en puntos de venta;

e P4gina en Facebook: para consumidores donde sus opiniones y sugerencias

de nuestro producto son de vital importancia para nosotros;

e Redes sociales, Instagram, Whatsapp, y Twiter.

1.5.2.Valla publicitaria.

La campafa publicitaria de la empresa Natuka S.A. empleara una valla publicitaria para
la comunicacion de su producto jamaica chia en el mercado de Guayaquil, la exposicion de
esta tiene como objetivo posicionar a la empresa en el mercado y en la mente de los

transedntes.

j’ g_ L
REFRESCATE Y CUDA TU ALy

Figura 22. Publicidad para vallas
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1.5.3. Volantes.

Se empleara volantes a full color en la campafia publicitaria, el objetivo de los volantes
es comunicar al mercado la presencia del nuevo producto jamaica chia, su logotipo, su
eslogan, su marca y los beneficios nutricionales de estas plantas al mercado general

motivando a sus integrantes a la compra.

¢ |

Refrescode Agu COI; Flor cle Jaméﬁéag Chia "
JE AYUDA A BAJAR DE PESO

Direccion: Pedro f‘loucaqo Y Victor Manuel Rendon

(alvededor del p(n'qn(wvnlvnm‘in)

Cuaqaquil-[i(‘n(lor
Figura 23. Volantes NATUKA
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1.5.4. Redes sociales.

Natuka emplearé la campafia publicitaria también en las redes sociales, que por el
momento no tienen costo alguno, se usara principalmente el Facebook, los avisos seran
similares a los anuncios publicitarios de los volantes.

[ Y [ e

Pigina  Mensajes  Nofificaciones ~ Estadisticas ~ Herramientas de publicacion Configuracion ~ Ayuda

PRODUGIO NATURAL Y ENERGIZANTE

Refréscate ...y cuida tu salud !

Publicaciones Megusta 3 Sequir - Misv + Agregar un boton

10 NATURAL'Y [‘NFR(‘J‘L-\\'H

Inicio

Videos
Fotos # Estado [8] Fotoivideo @ Evento, Hito + !' Producto/servicio
Informacion ..
‘ Escribe algo Q Busca publicaciones en esta pagina
(]  busca publicaciones en esla pagina
Me qusta
Administrar pestafias

0 Me qusta
Esta semana ver todo

Figura 24. Pagina NATUKA

1.6. Estrategia de distribucion

En cuanto se refiere a la distribucién, inicialmente la entrega sera directa, el canal de
distribucion de NATUKA S.A. llevara el producto directamente al consumidor final este
proceso se realizara mediante el local el cual brindara la bebida funcional con opcién a
Ilevar el producto o consumirlo dentro del local, sin embargo a medida del crecimiento de

la empresa se tomara como estrategia la distribucion a los detallistas.
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El jefe de ventas es el encargado de realizar los contactos y abrir el mercado, para que
el producto logre posicionamiento y acogida.

1.6.1. Canal directo (Del fabricante a los consumidores finales).

Este tipo de canal implica vender el producto directamente al consumidor final sin hacer
uso de intermediarios, por tanto, el fabricante desempefia la mayoria de las funciones de
mercadotecnia tales como comercializacion, transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos

sin la ayuda de ningun intermediario.

FABRICANTE CONSUMIDOR

NATUKA S.A FINAL

Figura 25. Canal directo

Ventaja del canal directo: El uso de este tipo de canal permite tener un mayor control
sobre el producto o sobre la venta, permite asegurarnos de que el producto sera entregado
en buenas condiciones, o de poder ofrecer un buen servicio y atencién al cliente.

1.6.2. Canal detallista (Del fabricante a los detallistas y de éstos a los

consumidores)

Este tipo de canal contiene un nivel de intermediarios, los detallistas 0 minoristas
(tiendas, supermercados, hipermercados entre otros). Implica vender el producto a los

intermediarios, quienes posteriormente los venderan al consumidor final.

FABRICANTE DETALLISTAS

- 3| MAYORISTAS

NATUKA S.A. / MINORISTAS

e

Figura 26. Canal detallista
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Obijetivos de nuestro canal de distribucién

e Innovar el mercado;

e Capaces de abastecer nuestro punto de venta;

e Mantener la calidad del producto;

e Servicio al cliente (atencion adecuada).

NATUKA S.A. contara con un vehiculo propio, utilizado para la adquisicion de la
materia prima y requerimientos de la empresa en la ciudad de Guayaquil.

El vehiculo tendra un costo de $ 17.290

Figura 27. Chevrolet VAN N300

1.7. Tacticas de ventas

En gran medida, los vendedores cumplen un papel fundamental en la rentabilidad del
negocio, por lo cual nuestro personal deberd estar capacitado en cuanto al producto y en
brindar buena atencion a los nuevos clientes para que se sientan bienvenidos y con ganas
de volver; tomando en cuenta la sonrisa y los buenos modales siendo estos partes del dia a
dia del personal de nuestro local y dando a conocer cada uno de los beneficios del
producto.

Mantener la publicidad a través de la degustacion con la respectiva informacion

nutricional y también por las redes sociales y volanteo en puntos estratégicos.



43

Capitulo 2
2. Estudio técnico
2.1. Analisis del producto o servicio

2.2.1. Bebidas energéticas.

Bebidas preparadas de varios compuestos como: Hidratos de carbono, cafeina, azlcares
de diferentes tipos, vitaminas, aminoacidos, minerales, aditivos acidulantes, también estan
presentes edulcorantes, conservantes, extractos de origen vegetal, saborizantes que hacen
de esta bebida una opcién de consumo para adquirir un poco de estimulo energético
momentaneo, son consideradas bebidas no alcohdlicas.

Estas bebidas han sido categorizadas como un alimento funcional, por su facultad de
proporcionar un beneficio directo o especifico, que es, el facilitar al consumidor una
bebida que cubra con sus necesidades, en este caso, vitalidad al estar expuesto a
situaciones que requieran esfuerzos extras, fisicos 0 mentales, o simplemente por gusto
propio del consumidor. (Clarke, 2013)

Usos

Con el objetivo de estimular y brindar energia al cuerpo, las bebidas energéticas
también fueron creados para mejorar la salud mental, proporcionar una sensacion de
bienestar, ademas crear un estado de vigilia y evitar el suefio para jornadas largas de
trabajo, también se crearon para eliminar sustancias tdxicas del cuerpo.

Los principales consumidores son deportistas, estudiantes, trabajadores y personas que
realizan actividades que logran un gran desgaste energético.

2.2.2. Norma Técnica Ecuatoriana.

La Norma Técnica Ecuatoriana, NTE INEN 2 411:2008, bebidas energéticas establece
los siguientes requisitos que debe cumplir las bebidas energéticas que mejoren el

desempefio fisiologico del ser humano, se necesita esclarecer que la presente investigacion
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se basa en una bebida de origen natural a base de la flor de jamaica y chia, se debe
mencionar que en el Ecuador ain no existe una norma establecida para bebidas energéticas
naturales, por lo cual, se debe aplicar esta bebida dentro de los pardmetros establecidos.
(INEN, 2015)

NATUKA S.A. entregara un producto que cumpla con las normas de higiene
establecidas por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN vy el Instituto Nacional de
Higiene bajo el control del Ministerio de Salud Publica.

2.2.3. Norma Técnica Ecuatoriana, NTE INEN 2 411:2008, bebidas energéticas.

Definicion

Son bebidas no alcoholicas carbonatadas o no, para mejorar momentaneamente el
rendimiento humano.

Requisitos

e El contenido de taurina no debe ser mayor a 4000 mg/I.

e El contenido de sustancias de la familia de la cafeina no deber ser menor de 250
mg/l ni mayor a 350 mg/l y su determinacion se hard mediante la NTE INEN
1081.

e La cantidad de glucoronolactona no debe ser mayor a 2500 mg/I.

e Las cantidades de vitaminas y minerales que se afiadan deben estar de acuerdo a
la NTE INEN 1334-2.

e Las bebidas energéticas deben contener un valor calérico minimo de 44
kcal/100 ml y su calculo debe estar de acuerdo a la NTE INEN 1 334-2.

Reglamento sanitario de etiquetado de alimentos procesados para el consumo humano.

Segun (INEN, 2013) el reglamento sanitario de etiquetado de alimentos procesados para
el consumo humano expedido en noviembre de 2013 y que entra en vigor en noviembre

2014 para las micro y pequefias empresas, con el fin de garantizar el derecho
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constitucional a las personas de poder obtener informacion oportuna, clara, precisa y no
engafiosa sobre el contenido y caracteristicas de los alimentos.

El (Ministerio de Salud Publica, 2014) considero, establecer el presente reglamento para
identificar los niveles de azUcar, sales y grasas presentes en los alimentos procesados que
se comercializan en el pais, ya sean de produccién local o importada; dentro de este mismo
reglamento se incluye a las bebidas energéticas.

2.2.4. Recursos requeridos para el desarrollo.

NATUKA se dedicaré a la elaboracién y comercializacion de una bebida funcional en
base a la flor de jamaica con la chia, producto natural que ayudara a las personas a reducir
su peso de manera saludable, el mismo que no contiene colorantes ni adictivos, es
nutritivo. Estara a la venta en local propio y una vez posicionado estara en los lugares mas
visitados por los consumidores como: supermercados, tiendas de barrio, entre otros, sera
una bebida funcional totalmente innovadora, con agradable sabor, envase y textura, de
modo que logre captar la mente del consumidor y posicionarse en el mercado de bebidas.

La elaboracion tendra que ser supervisada con anticipacién por profesionales que
aseguren el control de calidad, y contengan un adecuado conocimiento acerca del
contenido de la bebida, evitando cualquier tipo de reaccién negativa en el organismo de las
personas.

2.2.5. Métodos y tecnologia de produccién.

Las maquinarias y equipos seran necesarios para poder fabricar el producto o la
prestacion del servicio; para poder garantizar un buen producto, se deben tener en cuenta
los siguientes parametros para la adquisicion de equipos y suministros:

e Adquirir los mejores equipos y suministros en términos de la

relacion costo/beneficio.

e Lograr con los proveedores, condiciones econdémicas y financieras
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mutuamente beneficiosas.

e Disefiar adecuadamente el lugar donde se instalaran los equipos.

Las instalaciones fisicas, estan disefiadas para desarrollar eficientemente el proceso de
produccion de bebidas y el personal estd ampliamente capacitado para este fin.
2.2.6. Ficha técnica del producto.

Tabla 13
Hoja de datos del producto

Flor de jamaica con chia, bebida
Nombre del producto energética natural

Bebida con sabor a jamaica de color rojo
oscuro, con semillas enteras de chia, sabor

Descripcion del producto . . .
P P semi-acido, bajo en azucar.

Elaborado en Guayaquil, en las
instalaciones de la empresa NATUKA

Lugar de elaboracion SA

Informacién nutricional
Tamario por porcién 500ml
Energia de grasa

Grasa

Acidos grasos saturados 0%
Colesterol 0%

Sodio 0,02%

Carbohidratos totales 3%
Fibra 1%

Proteina 1%

Composicion Ingredientes

Agua, flor de jamaica, chia,
azUcar morena, conservante
(benzoato de sodio)

Botella de plastico
Etiqueta frontal: Nombre de la empresa
y logo de la bebida.
e Parte posterior: Ingredientes e informacion
nutricional, semaforo nutricional.
e Tapa de pléstico.

Presentacion y empaque

Tipo de conservacion Refrigeracion (Agite antes de consumir)

30 dias después de su fabricacion.

Formulacion vida Gtil .
Consumase una vez abierto
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2.2.7.Proceso de produccion.
Para realizar la respectiva produccion de la bebida, hay que considerar que se debe
realizar un plan de produccion en el cual se establezca la cantidad de materia prima

necesaria para tratar de adquirir la misma de forma répida.

ETIQOUETADD

ATICCTON DE
SEMILLAS DE
CHIA

ADICCION DE
AZUCAR
MORENA

Figura 28. Proceso de elaboracion de la bebida

2.2.8. Descripcion del proceso productivo.

Primera fase

Para la elaboracion de la bebida flor de jamaica con la chia, receptamos la materia
prima y lavamos adecuadamente para proceder a la coccién de la flor de jamaica; el agua
ingresa a las ollas industriales, en la que se eliminan los microorganismos, se vierte la flor
de jamaica libre de impurezas, hasta tomar color rojizo este proceso tomaréa alrededor de
20 minutos.

Segunda fase

Culminado este proceso, viene de la etapa de premezclado, con el agua de jamaica y
azlcar morena, el agua pasa al tanque de fusion donde se vierte el jarabe de la flor de

jamaica y se deja enfriar aproximadamente 10 minutos, este proceso es controlado por
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medio de termo-controles de temperaturas, el cual nos va a activar una luz de alarma que
nos va a indicar que el producto tiene la temperatura adecuada, para luego agregarle las
semillas de la chia y asi pasar al siguiente proceso.

Con una balanza digital el operador regularé las cantidades de cada uno de los
componentes, de manera que el producto final salga con las mismas caracteristicas durante
la produccion.

Proceso de envasado

El liquido se coloca dentro de la botella mediante valvulas que no tienen contacto con la
boca de la botella, para evitar contaminaciones cruzadas, el nivel de llenado se controla de
forma electronica, para asegurar que todas las botellas lleven la cantidad adecuada de
bebida, rapidamente después de haberse llenado, cada botella recibe una tapa estéril, la
cual es enroscada mediante una maquina, que asegura que todas las tapas vayan en su sitio,
para impedir contaminaciones a la botella envasada.

Proceso de etiquetado, codificacion y embalado

La botella tapada que sale de la llenadora es transportada por una banda ésta hace que
ingresen posteriormente al proceso de etiquetado, donde una maquina corta y coloca en su
posicion las etiquetas, que vienen en rollos continuos.

El codigo de fecha de vencimiento e identificacion del lote es uno de los puntos méas
criticos de la botella, pues es el que permite su identificacion a lo largo de toda la cadena
de distribucion hasta el consumidor final.

El codigo se imprime en su posicion mediante una impresora que inyecta la tinta
impulsada por aire, formando las figuras con series de puntos, el codigo muestra en su
linea el vencimiento del producto y en la linea inferior muestra el dia en que se produjo y
la hora en que fue codificado, luego se embalaran en paquetes de 12 unidades para ser en

bodegado.
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Forma de adquisicion de los equipos y materia prima

La adquisicion de los equipos y materia prima que utilizara NATUKA S.A. para la
fabricacion de la bebida funcional jamaica chia, estan detalladas a continuacion, resaltando
que las compras a los proveedores de la materia prima seran frecuentes llegando a ser
clientes fijos y asi adquirir el pertinente descuento por las compras al mayor o0 menor.

Materiales e insumos.

e Elenvase es un factor fundamental para el producto NATUKA S.A.sevaa
dedicar a la elaboracion de una bebida natural por lo cual tiene que recurrir a
empresas que se dediquen a la fabricacion de envases adecuados para mantener un
producto de excelente calidad, la misma esta ubicada en Guayaquil Delta Plastic,
en la Av. Gta. #305 y calle 3ra. Mapasingue Oeste. Km 5 via Daule, especializada
en la produccidn de envases plasticos, preformas PET, tapas y agarraderas;
productos que cumplen con las normas internacionales de calidad, gracias a su
personal altamente capacitado, maquinarias de ultima tecnologia y uso de materias
primas de éptima calidad; Delta Plastic vende al por mayor las botellas plasticas, la

facilidad de pago de esta empresa son hasta 60 dias plazo.

2.3. Fuentes de equipos y proveedores

Tabla 14
Fuentes de equipos y proveedores
Proveedores Producto Direccion Teléfono
Av. De las
Américas; Cdla.
FRITEGAS.A.  Magquinas de cocina  Simon Bolivar (04) 2-290479
Mz.35 Solar 9-10
QOMERCIAL Utensilios de Fébres cordero 227
VELIZ AGUIRRE cocina y Eloy Alfaro (04) 2-2401736

MEGA MOBILIER  Muebles de ofici P. Icaza 630 entre (04) 2-566625
uenles ae oficina ,
Escobedoy Boyaca 46099772

Equipo de Av. 9 de Octubre
NOVICOMPU computacion 0834 y Rumichaca (04) 6-051258




Fuentes de materia prima y proveedores

Tabla 15
Fuentes de materia prima y proveedores

Proveedores Producto Direccion

Teléfono

Cdla. Albatros,Av.

Agronegocios Plaza Dafiin y
Ecuador Flor de jamaica Miguel H.
Alcivar
Cdla. Albatros,Av.
Agronegocios Plaza Dafiin y
Ecuador Chia Miguel H.

Alcivar

Av. 9 de Octubre

Mi Comisariato AzUlcar morena 729 y Boyach

(04) 2-399612
0995571647

(04) 2-399612
0995571647

(04) 3-702400
(04) 2-322191

Equipos, materiales, Gtiles y maquinarias a utilizarse

Muebles de oficina

Tabla 16
Fuentes de materia prima y proveedores
Descripcion Cantidad
Escritorios 2
Sillones 2
Archivador 1
Sillas de oficina 2
Mesas 4

Sillas para el local 12




Equipo de computo

Tabla 17
Equipo de cémputo
Descripcion Cantidad
Laptop 2
Impresora 1
Pendrive 2
Teléfono 1
Materiales de oficina
Tabla 18
Materiales de oficina
Descripcion Cantidad
Lapices 12
Papel A4 (resma) 5
Carpetas 12
Agenda 2
Boligrafos 12
Utiles de limpieza y aseo
Tabla 19
Utiles de limpieza y aseo
Descripcion Cantidad
Trapeador 12
Baldes 6
Escoba 4
Cloro 12
Desinfectantes 6
Tacho de basura 6
Papel higiénico 24
Mascarillas 24
Guantes 24
Gorros 12
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Maquinarias

Tabla 20
Maquinarias

Descripcion

Cantidad

Cocina industrial
Tanque de mezcla
Envasadora
Tapadora
Etiquetadora
Congelador
Juguera
Purificador de agua
Balanza digital

[EEN
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Utensilios de cocina

Tabla 21
Implementos de cocina

Descripcion

Cantidad

Ollas industriales con
colador

Cucharones
Vasos de vidrio
Jarras de vidrio

Juego de cuchillos

Charoles

Personal necesario

Tabla 22
Personal necesario

Mano de obra directa (MOD)

Area de produccion

Operarios en la
elaboracion de la bebida

Vendedores

Total de mano de obra

Cantidad

52
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Condiciones de calidad

Al elaborar una bebida funcional, la empresa trabajara con la mejor materia prima
debido a que es un producto natural contara con excelente calidad, para que esto represente
buena impresion ante los futuros compradores, el jefe de produccion se encargara de
controlar e inspeccionar la calidad del producto terminado, antes de ser entregado al

cliente y exhibido en el local.

2.4. Politica de inventario

En una compariia, debe manejar de forma adecuada el control de las entradas y salidas
de las mercaderias para evitar cualquier tipo de pérdidas al no tener un respectivo control;
es uno de los puntos mas significativos.

NATUKA S.A la base de datos que tendra disefiado en excel controlara el inventario de
la materia prima que se utiliza para la elaboracion de la bebida natural, esta técnica
ayudara para que la empresa no se quede sin stock y asi poder controlar el material a
utilizar.

El jefe de produccién y el personal de ventas manejaran otra base de datos para
mantener el correcto control del inventario diario, semanal y mensual del producto; esto
permitird que el local mantenga el informe sobre las ventas y asi fabricar la bebida a

tiempo antes de quedarse sin producto en el local.

2.5. Aspecto fisico del negocio

2.5.1. Ubicacion geogréfica de la planta.

NATUKA comercializara la bebida de jamaica con chia en un local ubicado en la
provincia del Guayas canton Guayaquil, exactamente en las calles “Pedro Moncayo y
Victor Manuel Rendon”. El local tiene dimensiones de 6m de ancho por 12 m de largo; su
piso es de ceramica; las paredes pintadas, por lo que no se haran gastos de adecuacion, en

este sentido, cuenta con instalaciones eléctricas en buen estado, que incluye 6
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tomacorrientes de 110 voltios, y 8 focos ahorradores de 60 wats que iluminan bastante bien
el local; posee dos bafios que dispone de inodoro y lavamanos, el suministro de agua es
constante.

El local tiene dos puertas que son de metal, tipo enrollables, de tres metros cada una;
por arriendo se cancelara un valor de $ 500,00 mensuales; el consumo de energia eléctrica
se pagara por separado; se estipula cancelar una factura de $ 80,00 al mes por energia
eléctrica; la ubicacion del local, su macro localizacion, micro localizacion y el plano de las
instalaciones del local comercializadora de la bebida flor de jamaica con la chia, se

presentan a continuacion:

Macro localizacion

Figura 29. Macro localizacién
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Facilidades de servicios basicos.

La empresa estara ubicada en una de las zonas centricas de la ciudad de Guayaquil, las
instalaciones del negocio ocuparan un area aproximadamente de 72 m2 teniendo disponible
agua potable las 24 horas al dia y alcantarillado controlado por la empresa Interagua,
también contara con la respectiva energia eléctrica, servicio telefénico e internet por la
operadora Netlife, y para los desperdicios contamos con el servicio de la empresa Puerto
Limpio, encargada de la recoleccion de basura.

Posicion relativa a proveedores y clientes.

La localizacion de la empresa consta con una gran ventaja de estar ubicada en el centro
de la ciudad de Guayaquil zona muy comercial e atractiva para los clientes y punto de
acceso rapido para cada compra de materia prima ya que nuestros principales proveedores
estan localizados en el norte de la ciudad a una distancia con tiempo estimado de 45
minutos; la ubicacion del local se encuentra en un buen punto estratégico, con mucha
afluencia de personas la empresa tendra visita de sus clientes continuamente.

Facilidades de transporte.

La ubicacion y facilidad de acceso a la empresa es de suma importancia, de esto
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depende las futuras compras de los clientes al situarse en una zona de facil llegada,
evitando una mala ubicacion que tendria como secuela el aumento en costos por transporte
en materia prima y producto terminado.

Por ello estamos ubicados en la zona céntrica de la ciudad, un sector con mucha
afluencia y conocido por los habitantes la comercializacion y con la facilidad de
transporte répida, la calle Pedro Moncayo una de las principales que conecta con el parque
centenario y asi mismo con la calle Victor Manuel Rendon que dirige al norte de la ciudad.

2.5.2. Legislacion local.

Patentes municipales

Para quienes ejerzan cualquier tipo de actividad econémica en la ciudad de Guayaquil,
sean personas naturales o juridicas.

e Copiay original del certificado emitido por el Cuerpo de Bomberos.

[ ] RUC

e Patente de comerciante sea de persona natural o juridica.

e C.I. y certificado de votacion del duefio de la propiedad.

e Copias de la escritura de Constitucion de la Compafiia y nombramiento

del representante legal.

Tasa de habilitacion de locales comerciales, industriales y de servicios, autorizacion de
funcionamiento previa inspeccion.

e Pagar tasa de trdmite por tasa de habilitacion.

e Llenar el formulario de tasa de habilitacion.

e Copia de predios urbanos.

e Original y copia de patente de comerciante del afio en curso.

e RUC actualizado (copia).

e Copiade la C.l. de identidad y el responsable de hacer el tramite.
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o Carta de autorizacion de la persona quien realiza el tramite.

e Ubicacion del negocio (croquis).

e Nombramiento del representante legal.

2.5.3. Requisitos del certificado de sequridad del B. Cuerpo de Bomberos.

Es obligacion de todo establecimiento la obtencion del certificado en mencion, para ello
se deberd adquirir un extintor, la cantidad de éste ser& proporcional a las dimensiones del
local, y se debera recargar anualmente.

e Comprobante de compra del extintor del afio en vigencia.

e Copiadel RUC actualizado.

e Carta de autorizacion de quien realiza el tramite.

¢ Nombramiento del represéntante legal.

e Tamarfio del local.

Es obligacion de toda persona natural o juridica presentar y declarar los impuestos,
segun las fechas que indica la entidad tributaria es:

e Impuesto a la renta anual: sociedades (101), personas naturales (102).

e Retenciones en la fuente mensual (103), IVA (104): mensual de acuerdo al
noveno digito del RUC, anticipo del I.R. de personas obligadas a llevar
contabilidad y personas juridicas.

2.5.4. Permiso de funcionamiento y uso de suelo.

Este tramite se lo puede realizar en linea en la pagina web de la Municipalidad de

Guayaquil, o a través de la ventanilla Municipal #54.

e Tasa de tramite.

e Presentar el formulario en el Dpto. de uso de suelo.
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2.6. Ingenieria del proyecto

2.6.1. Distribucién de la planta.

Cuarto de envasado Bano Oficina

Atencion al cliente Bodegsa Cocina

Figura 31. Distribucion de la planta
NATUKA para la realizacion de sus operaciones, el terreno contard con una dimension
de 6 metros de ancho y 12 metros de largo, distribuida por diferentes areas y con las
medidas exactas de cada departamento para la respectiva funcién, detallada a
continuacion:
Tabla 23

Medida de distribucioén
Distribucion de la planta

Area Medidas
Area de cocina 12 m2
Area de cuarto de envasado 18 m?
Area de bodega 12 m2
Area de bafio 6 m2
Area de punto de venta Area 12 m2
de oficina 12 m?2

Total 72 m?
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En el &rea de cocina contara con un area de 12 m2 en el cual se llevara a cabo el
proceso necesario para la elaboracién del producto tales como seleccion de materia prima,
lavado, y cocinado.

El cuarto de envasado contara con un espacio de 18 m2 en el cual estara el jefe de
produccion dando las respectivas especificaciones para la correcta produccion.

El area de bodega tendra un espacio de 12 m2 distribuida de la siguiente forma:

. Para el almacenado de la materia prima 6 m?

. Para el almacenado del producto terminado 6 m?

Area del bafio contara con un area de 6m2 en el cual se ubicaran dos SS.HH, para
mujeres y el otro respectivamente para hombres cada uno de medidas de 3 m2.

Area de Venta (Exhibicion del producto, servicio al cliente, facturacion) esta tendra un
area de 12 m2.

Area de oficina tiene un total de 12 m2, donde estaran ubicada el &rea administrativa
(Contabilidad, talento humano y gerencia).

2.6.2. Instalaciones de NATUKA.

idra 32. Instalaciones NATUKA
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2.7. Aspectos legales NATUKA S.A.

Se constituye por una sociedad an6nima, de las cuales intervienen varias personas
naturales o juridicas que seran responsables de acuerdo al monto del capital aportado.
Ademaés se obtendran todos los permisos y documentos legales para el funcionamiento y
operacion del negocio, en las cuales se detallara a continuacion:

Pasos para la constitucion de una sociedad anénima.

Previsto por la Ley de Compafiias en su articulo 147; sustituido por el articulo 68 de la
ley de empresas unipersonales de responsabilidad limitada la compafiia tendré que tener
por lo minimo 2 accionistas.

e Reserva el nombre de la empresa en la Superintendencia de Compafiias

e Se debera abrir en cualquier banco una “Cuenta de Integracion de Capital”,
dicha cuenta pasa a formar parte de la Escritura como un documento de
habilitacion.

e La Escritura de Constitucion de la Compafiia al contener en su totalidad
informacion legal, deberé ser redactada por un abogado para luego ser inscrita
en una notaria.

e Presentar tres ejemplares de la escritura a la Superintendencia de Compafiia
junto con una solicitud de aprobacion.

e La Superintendencia de Compafiias procede a la revision de la misma mediante
su departamento juridico, al momento de su aprobacion esta pasara al Registro
Mercantil, con anexo a la carta en la que especifique el nombre del representante
legal de la empresa

e Una vez que la compafiia haya sido inscrita en el Registro Mercantil, los
documentos deberan regresar a la Superintendencia de Compafiias para

su inscripcion en libros de registro.



La Superintendencia de Compafiia emite informacion de datos para la obtencién

del RUC, y da autorizacion en la devolucion del capital depositado.

Requisitos para la obtencién del RUC.

El Servicio de Rentas Internas requiere de una serie de requisitos para que la empresa

pueda obtener el RUC, los cuales se detallan:

Formularios RUCO01-A y RUCO01-B, deben estar previamente firmados

por representante legal o apoderados.

Presentar, original y copia de la escritura publica inscrita en el Registro Mercantil,
0 en todo caso una copia certificada, excepto Fondos de Inversion y Fideicomisos
Mercantiles.

Original y copia de los datos generales proporcionados por la SC

Original y copia del nombramiento del representante legal inscrito en el

Registro Mercantil.

Ecuatorianos/ original y copia a color de la cedula de identidad y certificado

de votacion.

Extranjeros residentes/ original y copia a color de la cedula de identidad

en vigencia.

Extranjeros no residentes/ original y copia de pasaporte o visa en vigencia.
Planilla de servicios bésicos las cuales deben de estar a nombre de la sociedad,
representante legal o accionistas deben corresponder a 3 meses antes a la fecha de
inscripcion (todos los servicios a utilizar en el negocio deberan estar a nombre de
la sociedad, representante legal o accionistas)

Ubicacion del negocio.

Pagos del impuesto predial, correspondiente al afio en el que se realiza la

inscripcion de la compafiia; contrato de arrendamiento y comprobante de venta
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el cual es emitido por el arrendador, el cual debera estar a nombre de la
sociedad, accionistas o representante legal, ademas de que quien emite el
comprobante debe de tener registrado el RUC por la actividad que realiza.
e Original y copia de la escritura del inmueble, o de compra y venta inscrita en
el Registro de la Propiedad.
Emision del namero patronal en el IESS.
En la opcidon empleadores en la pagina web del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social se debera utilizar el sistema de historia laboral en el cual se podra:
e Registro Patronal/actualizacion de datos.
e Seleccidn del sector (publico, privado y doméstico)
e Sedigita el numero de RUC y se procede a la seleccion del tipo de empleador.
Adicional a este procedimiento es necesario entregar en las oficinas de historia laboral
la solicitud de entrega de clave firmada presentando lo siguiente:
e Entrega de clave mediante una solicitud.
e Copia del Registro Unico del Contribuyente.
e Copiade C.I .del representante legal y su delegado en caso de autorizar.
e Copia del certificado de votacion.
e Copia de servicios basicos.
Impuesto a la Junta de Beneficencia.
Impuesto anual que recae sobre el capital de operacion para quienes ejerzan actividades
productivas en la ciudad de Guayaquil.
e Pagaran cien dolares quienes operen con un capital de hasta cinco mil
dolares Americanos.

e Ciento cincuenta délares con un capital superior a cinco mil hasta siete

mil quinientos.
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e Superior a esta cantidad pagaran doscientos délares americanos.

Dichos valores seran cancelados de manera directa en la Tesoreria de la Junta de
Beneficencia de Guayaquil dentro de los primeros tres meses de cada afo.

Contribuciones

La Compaiiia que son controlada por la Superintendencia de Compafiias cancelaran el
valor de uno por mil de sus activos reales, el pago debera efectuarse hasta el 30 de
setiembre del afio en vigencia, en caso de que los activos reales sean igual o inferior a
veintitrés mil quinientos ddlares americanos tendran una contribucién de tarifa cero
ddlares americanos. (Superintendencia de Compaiiias, 2017)

Impuesto Hospital Universitario

Personas naturales o juridicas que ejerzan actividades comerciales en la ciudad de
Guayaquil deberan cancelar de manera obligatoria en la tesoreria de la Universidad de
Guayaquil dentro del primer trimestre de cada afio, sera aplicado sobre el valor de sus
capitales propios que son declarados por los contribuyentes en sus matriculas comerciales
o industriales. (Auditores Britos, 2017)

Anélisis ambiental

En el area de produccion cada uno de los trabajadores tendra los adecuados equipos de
proteccidn para asi evitar los riesgos laborales causados al momento de elaborar la bebida,
la ubicacion de nuestro local no causara molestias a las personas ya que la zona es
totalmente comercial. Para que el trabajador garantice la produccion con la mejor calidad y
evitar dafos a las maquinarias es primordial mantener capacitado correctamente a cada

uno de los operarios.



Capitulo 3

3. Estudio econdmico
3.1. Inversion inicial

Para la iniciacion de las operaciones de la empresa “Natuka”, se ha determinado un
monto de inversion que permitira a la empresa empezar con la comercializacion y

distribucion de los jugos a base de flor de jamaica y chia.

Tabla 24
Inversion inicial de la empresa “Natuka S.A.”

Inversion
Act. Fijo $ 40.360
Act. No corriente $ 5.760
Capital de Trabajo $ 2.775
Total $ 48.895

3.2. Financiamiento de la empresa “Natuka S.A.”

El financiamiento del proyecto se basara en dos partes: Aportacion de socios con un
total del 60% y un préstamo a la cooperacion financiera nacional (CFN) con un total de
40% del total de la inversion requerida para el funcionamiento de la empresa.

Tabla 25
Financiamiento de la empresa “Natuka S.A.”

Financiamiento

Préstamo a CFN 40% $ 19.558

Aportaciones accionistas 60% $ 29.337

Total $ 48.895
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3.3. Datos del préstamo a la Cooperacion Financiera Nacional (CFN)
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Segun el tipo de préstamo que se ha requerido para este proyecto, la CFN, nos indica la

tasa mensual para el tiempo requerido y bajo la modalidad de pago mensual.

Tabla 26

Datos del préstamo CFN

Datos préstamo

Tasa mensual 8,03%

Tiempo 5 afios

Cuotas 60

Tabla 27

Amortizacion del préstamo CFN

No. Periodos Periodo Interés Amortizacion Saldo

0 $19.558
1 $158590 $ 157050 $ 15,40 $ 19.542,49
2 $158590 $ 156926 $ 16,64 $ 19.525,85
3 $158590 $ 156793 $ 17,98 $ 19.507,88
4 $158590 $ 156648 $ 19,42 $ 19.488,46
5 $158590 $ 156492 $ 20,98 $ 19.467,48
6 $158590 $ 156324 $ 22,66 $ 19.444,82
7 $158590 $ 156142 $ 24,48 $ 19.420,33
8 $158590 $ 155945 $ 26,45 $ 19.393,88
9 $158590 $ 155733 $ 28,57 $ 19.365,31
10 $158590 $ 155503 $ 30,87 $ 19.334,44
11 $158590 $ 155256 $ 33,35 $ 19.301,09
12 $158590 $ 154988 $ 36,02 $ 19.265,07
13 $158590 $ 154698 $ 38,92 $ 19.226,15
14 $158590 $ 154386 $ 42,04 $ 19.184,11
15 $158590 $ 154048 $ 45,42 $ 19.138,69
16 $158590 $ 153684 $ 49,07 $ 19.089,62
17 $158590 $ 153290 $ 53,01 $ 19.036,62
18 $158590 $ 152864 $ 57,26 $ 18.979,35
19 $158590 $ 152404 $ 61,86 $ 18.917,49
20 $158590 $ 151907 $ 66,83 $ 18.850,67
21 $158590 $ 151371 $ 72,19 $ 18.778,47
22 $158590 $ 150791 $ 77,99 $ 18.700,48
23 $158590 $ 150165 $ 84,25 $ 18.616,23
24 $158590 $ 149488 $ 91,02 $ 18.525,21
25 $158590 $ 148757 $ 98,33 $ 18.426,88
26 $158590 $ 147968 $ 106,22 $ 18.320,65



27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90
$ 1.585,90

B PBPOPRPLDPOLDPLBPOLDPLB LA PLDPLPBLBD RO RO PP R RO R NP H R PR HH

1.471,15
1.461,93
1.451,98
1.441,23
1.429,61
1.417,06
1.403,50
1.388,85
1.373,03
1.355,93
1.337,47
1.317,52
1.295,97
1.272,69
1.247,53
1.220,36
1.191,01
1.159,30

1.125,05
1.088,04

1.048,06
1.004,87
958,21
907,81
853,36
794,54
730,99
662,34
588,18
508,06
421,51
328,01
227,00
117,88

A A A A T A A A A AR AR - A = A e o e R R e T R

114,75
123,97
133,92
144,68
156,30
168,85
182,40
197,05
212,87
229,97
248,43
268,38
289,93
313,22
338,37
365,54
394,89
426,60
460,86
497,86
537,84
581,03
627,69
678,09
732,54
791,37
854,91
923,56
997,72
1.077,84
1.164,39
1.257,89
1.358,90
1.468,02

P PP PP PP PP PP PP PP DD DD DD D DD DN NN NN NN H

18.205,90
18.081,93
17.948,01
17.803,33
17.647,04
17.478,19
17.295,79
17.098,74
16.885,86
16.655,89
16.407,46
16.139,08
15.849,14
15.535,92
15.197,56
14.832,02
14.437,13
14.010,53
13.549,67
13.051,80
12.513,96
11.932,93
11.305,24
10.627,15
9.894,61
9.103,24
8.248,33
7.324,77
6.327,05
5.249,20
4.084,81
2.826,92
1.468,02
(0,00)

3.4. Proyeccion de costo de produccion
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Se realizd una proyeccidn de los costos de produccion de cada una de las presentaciones

de los jugos a base de flor de jamaica y chia.

En los siguientes cuadros se detalla los componentes:
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Tabla 28
Costo de produccion de las presentaciones de los jugos
150 ML 100 ML

MOD 0,06 MOD 0,06
Agua 0,05 Agua 0,05
Luz 0,07 Luz 0,07
Azlicar 0,04 Azlcar 0,04
Chia&florj 0,45 Chia&florj 0,30
Espesantes 0,07 Espesantes 0,07
Envase 0,05 Envase 0,04
Etiqueta 0,01 Etiqueta 0,01
Total 0,81 Total 0,65

3.5. Proyeccion del precio de venta al publico (P.V.P)
Luego de realizar algunos analisis se determin6 un precio considerablemente adecuado,
de acuerdo al estudio de mercado realizado a establecimientos que se dedican a la venta de

bebidas naturales, y considerando los calculos de inversion pertinentes.

Tabla 29
Precio de venta al publico
P.V.P
Jugo 150 ML $1,20
Jugo 100 ML $0,75

3.6. Proyeccion de la demanda de jugos a base de flor de jamaica y chia

Basandonos en la poblacidn de la ciudad de Guayaquil, donde existe un total de
2°350.915 de habitantes, de la cual se tom6 un 10% para proyectar los clientes potenciales,
y asi poder realizar una proyeccion de 5 afios de los ingresos que obtendria la empresa y

cémo iria pagando las deudas y aumentando la rentabilidad.

Tabla 30
Proyeccion de clientes que han aceptado el producto
Tamario de los Proyeccion de Proyeccion de
jugos aceptacion clientes
Demanda 150 ML 32% 12.565

Demanda 100 ML 39% 15.313




3.7. Proyeccion de la produccion de los jugos
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La proyeccion que se estimo, se baso en aplicar las proyecciones de las demandas

(cuadro anterior) y estimar el 65% de lo que se produciria mensualmente, tanto en el jugo

de 150 ml como en el de 100 ml; en el siguiente cuadro se encuentra la suma de los doce

meses, Yy asi se proyecto los cinco afios.

Tabla 31
Proyeccion de produccion de los jugos
Producto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Jugo 150 ML  $120.621 $126.652 $132.985 $139.634 $146.615
Jugo 100 ML $147.007 $154.357 $162.075 $170.179 $178.688
Total $267.628 $281.009 $295.059 $309.812 $325.303

3.8. Proyeccion de los puntos de venta

Se estima vender un 70% de la produccion de los jugos, en el local ubicado en las calles

Pedro Moncayo y Victor Manuel Renddn; y el 30% de la produccion de los jugos se espera

distribuir en varios locales comerciales.

Tabla 32
Proyeccion de ventas de los jugos
Canal Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Local 70%
Jugo 150 ML $84.435 $88.656 $93.089 $97.744 $102.631
Jugo 100 ML  $102.905  $108.050 $113.452 $119.125 $125.081
Distribuidor 30%
Jugo 150 ML $36.186  $37.996 $39.895 $41.890 $43.985
Jugo 100 ML $44.102  $46.307 $48.622 $51.054 $53.606

3.9. Proyeccion de estado de situacion financiera inicial

Se ha proyectado el estado de situacion financiera inicial para la empresa “Natuka

S.A.”, donde se pueden apreciar las cuentas mas importantes para la produccion de los

jugos.



69

Tabla 33
Estado de situacion financiera “Natuka S.A.”
Estado de situacion financiera “Natuka S.A.”

Activos Pasivos
Corrientes Préstamo bancario $  20.078
Efectivo $10.115,97
Fijos Patrimonio
Equipos de oficina $5.500,00 Capital propio $ 38.548,18
Muebles de oficina $4.000,00
Vehiculo $13.990,00
Magquinaria $23.260,00

No corrientes

Constitucion empresa $1.760,00

Total activos $58.625,97 Total pasivo + $ 58.625,97
patrimonio

3.10. Andlisis de factibilidad del proyecto

Tasa minima atractiva de retorno (TMAR)

Se ha tomado como referencia la tasa de interés del financiamiento mas el porcentaje
gue se ha establecido de riesgo, tomando en consideracién la inflacién y los riesgos de
inversion.

TMAR= 8,03+9,05
TMAR= 17,08%

Tasa interna de retorno (TIR)

Como resultado de la aplicacion de las formulas en excel, la TIR, arroja un resultado de
264,13%, siendo mayor que la TMAR, lo cual indica la factibilidad del proyecto.

Valor actual neto (VAN)

El VAN arrojé un resultado positivo de $ 231.152,99; lo cual determina la rentabilidad

que se tendra en el funcionamiento del proyecto.



3.11. Proyeccion de estado de resultado integral “Natuka”

Estado de resultado integral “Natuka”

Tabla 34

Estado de resultado integral “Natuka™

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos
Local comercial
Producto 150 ML $86.123,31 $90.429,48 $94.950,95 $99.69850 $104.683,43
Producto 100 ML $65.601,74 $68.881,83 $72.32592 $75.942,22 $79.739,33
Distribuidor
Producto 150 ML $36.909,99 $38.755,49 $40.693,27 $42.727,93  $44.864,33
Producto 100 ML $28.115,03 $29.520,78 $30.996,82 $32.546,66 $34.174,00
Total de ingresos $216.750,08 $227.587,58 $238.966,96 $250.915,31 $263.461,08
Egresos
Honorarios

Gerente General $ 840000 $ 873600 $ 9.08544 $ 944886 $  9.826,81
Gerente de Marketing $ 840000 $ 873600 $ 9.08544 $ 944886 $  9.826,81
Jefe de cocina $ 12.000,00 $ 12.480,00 $ 12.979,20 $ 13.498,37 $ 14.038,30
Jefe de compras $ 7.800,00 $ 811200 $ 843648 $ 877394 $ 9.124,90

$ $ $ $ $

Contador 5.400,00 5.616,00 5.840,64 6.074,27 6.317,24
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Asistente cocina
Asistente Contable
Asistente de Compras
Vendedores

Chofer

Total de honorarios
SSBB

Agua

Luz

Teléfono

Internet

Total SSBB

Otros gastos
Suministros de Oficina
Arriendo

Utiles de limpieza
Guardiania
Combustible
Mantenimiento
Seguro

Gtiles de cocina

¥ B B B B H

©H P H B B B B B

13.176,00
4.260,00
8.784,00

13.176,00
4.392,00

85.788,00

1.200,00
1.200,00
600,00
300,00
3.300,00

65,00
18.000,00
279,40
3.600,00
960,00
720,00
745,95
291,50

¥ B B B B H

©H P H B B B B

13.703,04
4.430,40
9.135,36

13.703,04
4.567,68

89.219,52

1.251,72
1.251,72
625,86
312,93
3.442,23

67,80
18.000,00
291,44
3.755,16
1.001,38
751,03
671,36
304,06

©H B B B B H

©hH H H B B B P B

14.251,16
4.607,62
9.500,77

14.251,16
4.750,39

92.788,30

1.305,67
1.305,67
652,83
326,42
3.590,59

70,72
18.775,80
304,00
3.917,01
1.044,54
783,40
604,22
317,17

© B B B B H

©H B H B B B B &

14.821,21
4.791,92
9.880,81

14.821,21
4.940,40

96.499,83

1.361,94
1.361,94
680,97
340,49
3.745,34

73,77
18.775,80
317,11
4.085,83
1.089,55
817,17
543,80
330,84

@ B B B PH

B BB B B B B B H

15.414,06
4.983,60
10.276,04
15.414,06
5.138,02
100.359,83

1.420,64
1.420,64
710,32
355,16
3.906,77

76,95
19.585,04
330,77
4.261,93
1.136,51
852,39
489,42
345,10
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Publicidad

Cuotas de vehiculo

Total otros gastos
Intereses

Depreciacion Equipos de
computacion
Depreciacion Muebles de
Oficina

Depreciacion Maquinaria
Depreciacion Vehiculo
Utilidad Operacional
Impuestos (15%) Trabajadores
Utilidad antes/Impuestos
Impuestos (22%)

Utilidad neta

$ 7.00000 $ 7.00000 $ 7.000,00 $ 5.000,00 $ 3.000,00
$ 350000 $ 350000 $ 3.500,00 $ 3.500,00

$ 3516185 $ 3534223 $ 36.316,86 $ 3453387 $ 30.078,11
$ 157050 $ 13029 $ 101393 $ 701,70 $ 364,39
$ 763,33 $ 763,33 $ 763,33 $ 1.650,00 $  1.650,00
$ 22100 $ 22100 $ 221,00 $ 221,00 $ 221,00
$ 182600 $ 182600 $ 182600 $ 1.826,00 $  1.826,00
$ 280000 $ 280000 $ 280000 $ 2.800,00 $ 2.800,00
$ 8531940 $ 92.670,31 $ 99.646,95 $ 108.937,57 $ 122.254,98
$ 1279791 $ 1390055 $ 1494704 $ 16.340,64 $ 18.338,25
$ 7252149 $ 78.769,77 $ 84.69991 $ 9259694 $ 103.916,74
$ 15954,73 $ 1732935 $ 1863398 $ 2037133 $ 22.861,68
$ 56.566,76 $ 61.440,42 $ 66.06593 $ 72.22561 $ 81.055,05

72



3.12. Proyeccion de flujo de caja

La elaboracion del flujo de caja proyectado, es muy importante para describir los ingresos y egresos de efectivo que vaya a tener la

empresa. Esta informacion la obtenemos de las proyecciones contables que se han realizado. En flujo de caja se puede determinar la

factibilidad o no de un proyecto de inversion, y asi determinar el VAN y la TIR.

Tabla 35

Flujo de caja

Ingresos Afio 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Local comercial

Producto 150 ML $86.123,31  $90.429,48  $94.950,95 $99.698,50  $104.683,43
Producto 100 ML $65.601,74 $68.881,83  $72.325,92 $75.942,22 $79.739,33
Distribuidor

Producto 150 ML $36.909,99 $38.755,49  $40.693,27 $42.727,93 $44.864,33
Producto 100 ML $28.115,03 $29.520,78  $30.996,82 $ 32.546,66 $34.174,00
Total de ingresos $216.750,08 $227.587,58 $238.966,96 $250.915,31 $263.461,08
Egresos

Honorarios

Gerente General $ 840000 $ 873600 $ 9.0844 $ 944886 $  9.826,81
Gerente de Marketing $ 840000 $ 873600 $ 9.08544 $ 944886 $  9.826,81
Jefe de cocina $ 12.000,00 $ 12.480,00 $ 1297920 $ 13.498,37 $ 14.038,30
Jefe de compras $ 7.80000 $ 8.112,00 $ 843648 $ 877394 $  9.124,90
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Contador

Asistente cocina
Asistente Contable
Asistente de Compras
Vendedores

Chofer
Total de honorarios
SSBB

Agua

Luz

Teléfono

Internet

Total SSBB

Otros gastos
Suministros de Oficina
Arriendo
Utiles de limpieza
Guardiania
Combustible
Mantenimiento

Seguro

5.400,00
13.176,00
4.260,00
8.784,00
13.176,00
4.392,00
85.788,00

1.200,00
1.200,00
600,00
300,00
3.300,00

65,00
18.000,00
279,40
3.600,00
960,00
720,00
745,95

©h BH hH H B B h

© H H B L L &+

5.616,00
13.703,04
4.430,40
9.135,36
13.703,04
4.567,68
89.219,52

1.251,72
1.251,72
625,86
312,93
3.442,23

67,80
18.000,00
291,44
3.755,16
1.001,38
751,03
671,36

$ B B B B B H

B B B B B B S

5.840,64
14.251,16
4.607,62
9.500,77
14.251,16
4.750,39
92.788,30

1.305,67
1.305,67
652,83
326,42
3.590,59

70,72
18.775,80
304,00
3.917,01
1.044,54
783,40
604,22

©$h BhB hH H B B h

© H B B L L &+

6.074,27
14.821,21
4.791,92
9.880,81
14.821,21
4.940,40
96.499,83

1.361,94
1.361,94
680,97
340,49
3.745,34

73,77
18.775,80
317,11
4.085,83
1.089,55
817,17
543,80

© B B B H

© P B B H L &+

6.317,24
15.414,06
4.983,60
10.276,04
15.414,06
5.138,02
100.359,83

1.420,64
1.420,64
710,32
355,16
3.906,77

76,95
19.585,04
330,77
4.261,93
1.136,51
852,39
489,42
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utiles de cocina

Publicidad

Cuotas de vehiculo

Total otros gastos

Intereses

Depreciacion Equipos de
computacion

Depreciacion Muebles de Oficina
Depreciacion Maquinaria
Depreciacion Vehiculo

Utilidad Operacional

Impuestos (15%) Trabajadores
Utilidad antes/Impuestos
Impuestos (22%)

Utilidad neta

Depreciacion Equipos de computacion

Depreciacion Muebles de Oficina

Depreciacion Maquinaria

291,50
7.000,00
3.500,00

35.161,85
1.570,50

763,33

221,00
1.826,00
2.800,00
85.319,40
12.797,91
72.521,49
15.954,73
56.566,76

1.570,50

763,33

221,00

© H L HL H

$
$
$
$
$
$
$
$
$

304,06
7.000,00
3.500,00

35.342,23
1.302,96

763,33

221,00
1.826,00
2.800,00

92.670,31
13.900,55
78.769,77
17.329,35
61.440,42

1.302,96

$

763,33

$

221,00

317,17
7.000,00
3.500,00

36.316,86
1.013,93

763,33

221,00
1.826,00
2.800,00
99.646,95
14.947,04
84.699,91
18.633,98
66.065,93

1.013,93

763,33

221,00

330,84
5.000,00
3.500,00

34.533,87

701,70

© H B B H

&+

1.650,00

221,00
1.826,00
2.800,00

108.937,57
16.340,64
92.596,94
20.371,33
72.225,61

©®» B B B B B B B h

701,70

$
1.650,00
$
221,00

©

©®» B B B B B B B

345,10
3.000,00

30.078,11
364,39

1.650,00

221,00
1.826,00
2.800,00
122.254,98
18.338,25
103.916,74
22.861,68
81.055,05

364,39

1.650,00

221,00
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Depreciacion Vehiculo

Valor en libros Equipos de computacion

Valor en libros Muebles de Oficina

Valor en libros Maquinaria

Amortizacién

Préstamo

Activos Fijos

Activos Diferidos

Capital de Trabajo
Recuperacion de Capital de
Trabajo

Flujo de caja

TMAR
TIR
VAN

$ 182600 $ 1.826,00 $ $  1.826,00
1.826,00 1.826,00
$  1.650,00
$  1.105,00
$  9.130,00
$ 1622612 $ 8.738,46 $ $ -
12.626,80 4.537,88
$ 19.557,90
$ (40.360,00)
$ (5.760,00)
$ (2.774,75)
$ 277475
-$29.337 $ 77.173,72 $ 78.180,51 $ $ $ 99.776,19
78.628,65 81.162,19
17,08%
264,13%

$ 231.152,99
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3.13. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es la comparacion entre el total de ingresos por las ventas
realizadas en comparacion con los gastos y costos, ya sean fijos o variables, el punto de
equilibrio es la cantidad que se debe producir para al menos cubrir los costos fijos.

El resultado obtenido se considera como la cantidad que se debe producir para cubrir
los costos fijos, por lo cual se interpretd que las ventas necesarias para que la empresa no
tenga pérdidas ni ganancias; si las ventas llegaran a estar por debajo del valor expresado, la
empresa tendria perdidas; en el caso de que la empresa aumente la cantidad expresada
tendra utilidades para la empresa.

Tabla 36
Punto de equilibrio

Punto de equilibrio ($)

Costo fijos Ventas totales Costos variables Punto de equilibrio

$ 40.360,00 $ 216.750,08 $ 388.625,55 $ 40.358,21
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Conclusiones

Los resultados obtenidos a lo largo de la investigacion, se ha podido observar que existe
un amplio mercado para la comercializacion de bebidas a base de flor de jamaica y chia;
ya que no existe mucha competencia con las caracteristicas del producto que se pretende
producir y vender, es un producto con altos grados de beneficios para la salud de las
personas que va a satisfacer el mercado creciente de las aguas saborizadas.

Mediante el presente proyecto se pudo determinar las preferencias que mantienen los
consumidores actualmente de las bebidas, la poblacion encuestada muestra un alto indice
de intension de compra frente a este nuevo producto y esta dispuesta a consumirlas, puesto
que al no poseer colorantes ni ser superficiales, pueden ser ingeridas en cualquier
momento y a cualquier hora del dia.

El desconocimiento por parte de los consumidores sobre los beneficios para el
organismo de la planta de jamaica y la chia es un tema que debe tratarse, debido a que
poseen altas propiedades que pueden ayudar a erradicar o evitar enfermedades, y es
sumamente importantes brindar el conocimiento y la informacién necesaria para el
incremento de su consumo en la poblacion.

Se lleg6 a la conclusién que para iniciar las operaciones en la empresa “Natuka S.A.”,
ha sido y es necesario contar con una inversion de $ 48.895,00, para poder comenzar las
actividades, requerimos un préstamo de la CFN que seria un 40% de toda la inversién del
proyecto; el flujo de caja con financiamiento nos arroja una TIR del 264,13 %, la cual nos
indica la factibilidad de hacer el proyecto con un VAN $ 231.152,99.

Segun las proyecciones que se han realizado, los estados financieros demuestran la
factibilidad del proyecto, recuperando la inversion antes de los cinco afios de proyeccion;

ademas de diagnosticar utilidad.
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Recomendaciones

Incentivar a la produccion nacional en todos sus aspectos, con el fin de lograr uno de los
objetivos primordiales para el gobierno actual, el cual se basa en el desarrollo de la matriz
productiva, el cual propone reducir los gastos de importacién en diversos productos y
mejorar los procesos de produccion en el pais.

Se recomienda llevar a cabo la implementacién de la propuesta realizada, debido a que
es un proyecto factible y rentable, y a la vez se contribuye con el desarrollo socio-
economico del pais, ya que se generara plazas de trabajo para los ciudadanos.

Se recomienda generar la produccion de manera correcta, bajo todas las normas de
seguridad e higiene, creando un producto de excelente calidad que certificara la aceptacion
del pablico y ayudard a que ellos mismo opten por preferirlo, beneficiando tanto a la
empresa como a sus consumidores e incrementando las ventas, garantizando la satisfaccion
de cada persona que adquiera el producto.

Se recomienda este proyecto ya que la materia prima a utilizarse es netamente organica
y no es muy manipulada en el pais para la elaboracion de productos, dando paso a que se
explote de manera significativa este recurso y sea conocido en nuestro entorno por sus
altos valores nutricionales y medicinales lo que lo hace beneficioso para la ciudadania.

Aumentar el consumo de la bebida en los habitantes del pais, considerando sus
beneficios para la salud y las ventajas que este producto tiene para el organismo hecho a
base de plantas naturales.

La industria de las aguas y bebidas saborizadas tienen un incremento anual
considerable, por lo que el negocio seria rentable debido a que estamos en una ciudad con

un ambiente caluroso y su poblacidn es consumista.
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Apéndice 1 Materia prima

Jugos Nam. Chiay flor . .
ch&flj Gr Envases De jamaica Quintales Precio  Costo
150 ml  1.884.701 12.565 37.694 188 12 2.262
100 ml  1.531.320 15.313 30.626 153 12 1.838
Total 3.416.021 27.878 68.320 342 4.099
Azlcar
Quintales Precio Costo
68 15 1.025
Espesantes
Envases  Espesantes Precio Costo
100 ML 15.313 1 0,06 919
150 ML 12.565 1,5 0,06 1.131
TOTAL 27.878 3 2.050
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Apéndice 2 Capital de trabajo proyectado

INGRESOS
LOCAL

Producto 130 ML
Producto 100 ML
DD

Producto 150 ML
Producto 100 ML
TOTAL INGRESOS

EGRESOS
HONORARIOS
Gerente general
Gerente de Marketing
Jefe de cocina
Jefe de comypras
Contador
Asistente cocina
Asistente Contable
Asistente de Compras
Vendedores
Chofer

TOTAL G. HONORARIOS

SS5BB
Agua
Luz
Telefono
Iiternet
TOTAL SSBB

OTROS GASTOS
Publicidad
Arriendo
Utlles de Empieza
Guardiania
Sunmimistros de Oficina
Cuotas de vehiculo
Combustible
Manteniniento
Seguro
utiles de cocina
OTROS GASTOS
TOTAL EGRESOS

INGRESOS

EGRESOS

SALDO MENSTUAL
SALDO ACUMULADO

MES 0

MES 0

$7.000,00
$1.500,00

$500,00
$9.000,00
$9.000,00

0
$9.000,00
-$9.000,00
-$9.000,00

MES 1

55831.27
5634541

$2499,11
$1.903,62
$16.579,41

MES 1

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
650,00
450,00

% 1.098,00
355,00
732,00

$ 1.098,00
% 366,00

S 7.149,00

S 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25.00
$275,00

$ 583,33
$ 1.500,00
$2328
300,00
$542
201,67

$ 80,00

$ 60,00
562,16
$24.29
$2.930,15
$10.354,15

$16.57941
$10354.15
$622525
-5 2.774,75

§2775

MES 2

$5.831,27
$6.34541

$2.499,11
5 1.903,62
S 16.579,41

MES 2

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
$ 630,00
450,00

5 1.098,00
$ 355,00

$ 732,00

$ 1.098,00
% 366,00

$ 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25.00
$ 275,00

% 583,33
$ 1.500,00
$2328

$ 300,00
$542

$ 291,67

$ 80,00

$ 60,00
$62,16
$2420

$ 2.930,15
$10.354,15

$16.579.41
$10.354,15

$6.22525
$3.450,51

MES 32

$5.83127
$6.34541

$2.499 .11
5 1.903 62
$ 16.579,41

MES 3

$ 700,00
$ 700,00

5 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

5 1.098,00
355,00
$732,00

$ 1.098,00
% 366,00

$ 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25.00
$ 275,00

$ 58333
5 1.500,00
$2328
300,00
5542

201 67

$ 80,00
560,00
562,16
$2429

$ 2.930,15
$ 10.354,15

$16.579,41
$10.354,15

$6.22525
$9.675,76

MES 4

$6.7283E
$732162

$2.88359
$2.19649
$19.130,09

MES 4

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

$ 1.098 00
3 355,00

$ 732,00

$ 1.098,00
% 366,00

S 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
525,00
$ 275,00

$ 58333
$ 1.500,00
$2328

5 300,00
$542

3201 67

$ 80,00
560,00
562,16
$2420

S 2.930,15
$10.354,15

3 15.13009
31035415
3877593
% 18.451,70

MES S

3672838
5732162

$2.883.59
$2.196.49
$19.130,09

MES S

$ 700,00
5 700,00

S 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

S 1.098,00
3 355,00

$ 732,00

$ 1.098,00
5 366,00

S 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25.00
$ 275,00

558333
% 1.500,00
$2328

5 300,00
542

3201 67

$ 80,00

$ 60,00
362,16
$2429

S 2.930,15
$10.354,15

3 19.130.09
51035415
3877593
$27.227,63

MES 6

5672838
§732162

$2.883.59
$2.196.49
$19.130,09

MES 6

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

S 1.098.00
3 355,00

$ 732,00

S 1.098,00
% 366,00

S 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
50,00
$25,00
$ 275,00

$ 58333
$ 1.500,00
$2328

$ 300,00
5542
201,67

$ 80,00
560,00
562,16
$2429

$ 2.930,15
$10.354,15

3 15.130.09
$10.354.15
$877593

$ 36.003,56

MES7

$7.62550
$8207.84

$3.26807
5248935
5 21.680,77

MES7

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

$ 1.098.00
335500

$ 732,00

$ 1.098,00
366,00

$ 7.149,00

S 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$2500
$ 275,00

$ 58333
$ 1.500,00
$2328
300,00
$542
320167

$ 80,00
560,00
562,16
$2429
$2.930,15
$10.354,15

521.680,77
£10.354.15
$11.32661
$47.330,17

MESS

$7.625,50
$8.297,84

3326807
3248935
$21.680,77

MESS

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

$ 1.098.00
$355.00

$ 732,00

$ 1.098,00
366,00

$ 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25,00
$ 275,00

$ 583,33
$ 1.500,00
$23,28
300,00
$542
$201,67

$ 80,00

$ 60,00
$62,16
$24,29
$2.930,15
$10.354,15

$21.680,77
$10.354.15
$11.326,61
3 58.656,78

MES9

$ 7.625,30
$8297,84

3 3.268.07
3248935
$21.680,77

MES®9

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
$ 650,00
$450,00

$ 1.098,00
$ 355,00
$732,00

$ 1.098,00
% 366,00

$ 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25,00
$275,00

% 583,33
$ 1.500,00
$23,28

$ 300,00
$542
$291,67

$ 80,00

$ 60,00
$62,16
$24,29
$2.930,15
$10.354,15

5 21.680.77
51035415
31132661
3 69.983 40

MES 10

$8.074,06
$ 878595

$3.46031
$2635.78
$22956,10

MES 10

$ 700,00
$ 700,00

$ 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

$ 1.098,00
$355,00

$ 732,00

$ 1.098,00
% 366,00

$ 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25.00
$275,00

% 583,33
$ 1.500,00
$2328

5 300,00
$542
$201,67

$ 80,00

$ 60,00
$62.16
$2429
$2.930,15
$ 1035415

$22956.10
3$10354.15
31260195
S 8258535

MES 11

$8352262
$9274,06

$3652,55
$278222
S 2423144

MES 11

$ 700,00
5 700,00

$ 1.000,00
$ 650,00

$ 450,00

$ 1.098,00
335500

$ 732,00

$ 1.098,00
3 366,00

S 7.149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25.00

$ 275,00

$ 583,33
% 1.500,00
$2328

5 300,00
5542

$ 291,67

$ 80,00

$ 60,00
$62.16
$2429
$293015
$ 1035415

$24231.44
51035415
31387725
S 96.46263
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MES 12

$8971.18
$9.762.16

$3.844.79
$292865
$25.506,78

MES 12

$ 700,00
5 700,00
$1.000,00
$ 650,00

$ 450,00
$1.098,00
$355.00

$ 732,00
$1.098,00
5 366,00
$7149,00

$ 100,00
$ 100,00
$ 50,00
$25.00
$275,00

5 583,33
$1.500,00
$23.28

5 300,00
5542

3 201,67

$ 80,00

$ 60,00
$62.16
$24.20
$293015
$10354,15

51550678
51035415
51515263
$111.61526
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Apéndice 3 Sueldos administrativos

CARGO sonss S0 nrciel Al

Gerente general 1 $ 700 $ 700 $ 8.400
Gerente de Marketing 1 $ 700 $ 700 $ 8.400

Jefe de Cocina 2 $ 500 $ 1.000 $ 12.000

Jefe de compras 1 $ 650 $ 650 $ 7.800
Contador 1 $ 450 $ 450 $ 5.400
Asistente cocina 3 $ 366 $ 1.098 $ 13.176
Asistente Contable 1 $ 3% $ 355 $ 4.260
Asistente de Compras 2 $ 366 $ 732 $ 8.784
Vendedores 3 $ 366 $ 1.098 $ 13.176
Chofer 1 $ 366 $ 366 $ 4.392

Total 16 $ 4819 $ 7.149 $ 85.788
Apéndice 4 Proyeccion de sueldos
Cargo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gerente general $ 8400 $ 8736 $ 9.085 $ 9449 $ 9.827
Gerente de Marketing $ 8.400 $ 8736 $ 9.085 $ 9449 § 9.827
Jefe de Cocina $ 12000 $ 12480 $ 12979 $ 13498 $ 14.038
Jefe de compras $ 7800 $ 8.112 % 8436 $ 8774 $ 9.125
Contador $ 5400 $ 5616 $ 5841 $ 6.074 $ 6.317
Asistente cocina $ 13176 $ 13703 $ 14251 $ 14821 $ 15.414
Asistente Contable $ 4260 $ 4430 $ 4608 $ 4792 $ 4.984
Asistente de Compras $ 8784 3% 9135 $ 9501 $ 9881 $ 10.276
vendedores $ 13176 $ 13.703 $ 14251 $ 14821 $ 15.414
Chofer $ 4392 $ 4568 $ 4750 $ 4940 $ 5.138
Total $ 85.788 $ 89.220 $ 92788 $ 96500 $ 100.360




Apéndice 5 Activos fijos
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I Ailos Valor de

Activos Fijos Num Costo Depreciacion Dep Anual Recompra Desecho

Magquinaria

Lavadora de frutas 15§ 1.400 10§ 140 $ 700

Peladora de frutas 1§ 5990 0Ss 5% § 2995

Cocina industrial 1S 3.000 108 300 $ 1500

Tanque de mezch 1§ 3000

Etiquetadora 18§ 600

Congelador 1§ 450 108 455 § 2275

Envasadora 1§ 3.320 10 § 332 S 1.660

Vehiculo

Camiones 1§ 14.000 58 2800 $

Equipos de Oficina

Equipos de computacion s 229 3§ 763 § 4950 § 1650

Mueblkes de Oficina § 2210 0S$ 21 $  LI05

Total $ 40360 $ 5.610 $ 11.885

Apéndice 6 Activos no corrientes

Activos no corrientes

Registro Sanitario $ 70
Licencias 100
Patente $ 90
Gastos de Constitucion $ 1.500

Adecuaciones $ 4.000
TOTAL $ 5.760

Apéndice 7 Gastos administrativos
Gastos administrativos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Agua $ 1.200 $ 1.252 $ 1306 $ 1362 $ 1.421
Luz $ 1.200 $ 1.252 $ 1306 $ 1362 $ 1.421
Teléfono $ 600 $ 626 $ 653 $ 681 $ 710
Internet $ 300 $ 313 $ 326 $ 340 $ 355
Suministros de Oficina $ 65 $ 68 $ 71 $ 74 3 77
Arriendo $ 18.000 $ 18.000 $ 18.776 $ 18.776 $ 19.585
Utiles de limpieza $ 279 $ 291 $ 304 $ 317 % 331
Guardiania $ 3.600 3 3.755 $ 3917 $ 4.086 $ 4.262
Combustible $ 960 3 1.001 $ 1.045 $ 1.090 $ 1.137
Mantenimiento $ 720 3 751 $ 783 $ 817 $ 852
Seguro $ 746 $ 671 $ 604 $ 544 $ 489
Gtiles de cocina $ 292 $ 304 $ 317 $ 331 $ 345
Publicidad $ 7.000 $ 7.000 $ 7.000 $ 5.000 $ 3.000
Cuotas de vehiculo $ 3.500 $ 3.500 $ 3,500 $ 3.500
TOTAL $ 38.462 $ 38784 $ 39907 $ 38279 $ 33.985




Apéndice 8 Equipos de computacién

Equipo de computacion

Descripcion Cantidad  Valor C/U Costo
Laptop 3 $ 650,00 ¢ 195000
Impresora 2 $ 150,00 ¢ 300,00
Pendrive 2 $ 1000 ¢ 20,00
Teléfono 1 $ 2000 ¢ 2000
Total $ 2.290,00
Apéndice 9 Utiles de cocina
Utiles de cocina
Descripcion Cantidad  Valor C/U Costos
Ollas industriales con colador 3 $ 6500 g 19500
Cucharones 2 $ 450 ¢ 9,00
Vasos de vidrio x6 4 $ 500 ¢ 20,00
Jarras de vidrio 4 $ 450 g 18,00
Juego de cuchillos 3 $ 950 ¢ 28,50
Charoles 6 $ 350 ¢ 21,00
Total $ 291,50
Apéndice 10 Suministros de oficina
Suministros de oficina
Descripcion Cantidad Valor C/U Costo
Caja de Lapices 2 $ 300 g 6,00
Papel A4 (resma) 5 $ 450 ¢ 2250
Carpetas 12 $ 050 g 6,00
Agenda 2 $ 350 g 7,00
Grapadora 1 $ 2,00 g 2,00
Perforadora 1 $ 2,00 g 2,00
Lépices (Caja) 5 $ 150 g 7,50
Caja de boligrafos 2 $ 6,00 ¢ 12,00
Total $ 65,00
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Apéndice 11 Muebles

de oficina

Muebles de oficina

Descripcion Cantidad  Valor C/U Costo
Escritorios 2 $ 200,00 ¢ 400,00
Sillones 2 $ 340,00 $ 680,00
Archivador 1 $ 110,00 $ 110,00
Sillas de oficina 2 $ 3500 ¢ 70,00
Mesas 5 $ 50,00 ¢ 250,00
Sillas 20 $ 3500 $ 700,00
Total $ 2.210,00
Apéndice 12 Utiles de limpieza

Utiles de limpieza

Descripcion Cantidad Valor C/U Costo
Trapeador 12 $ 200 $ 24,00
Baldes 6 $ 12,00 $ 72,00
Escoba 4 $ 500 $ 20,00
Recogedor de basura 2 $ 150 g 3,00
Detergente 6 $ 350 $ 21,00
Desinfectantes 6 $ 200 $ 12,00
Tacho de basura 6 $ 650 $ 39,00
Papel higiénico x6 4 $ 350 $ 14,00
Jabon x6 1 $ 150 $ 1,50
Mascarillas x12 2 $ 545 ¢ 10,90
Guantes x12 3 $ 400 $ 12,00
Gorros x12 10 $ 500 $ 50,00
Total $ 279,40
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Encuesta

Tema: “Plan de negocios para el establecimiento de un local que brindara
bebida funcional en base a la flor de jamaica con la chia (salvia hispanica) en la
ciudad de Guayaquil”

Datos informativos:
Sirvase usted colaborar con la informacion basica que muy comedidamente se
solicita:

1. ¢Consume bebidas refrescantes o aguas saborizadas?

SI [] No []

2. ¢Con que frecuencia las consume?

Unavezala
semana Semanal

Nunca

OO

3. ¢Que es lo que le gusta de una bebida refrescante?

Que le quite la
sed Que sea
hidratante Que

sea energizante

HRNRERN

Que cuide su

salud



4. ¢Que es lo primero que toma en cuenta al momento de comprar una bebida

refrescante?

Precio
Sabor
Marca

Beneficios nutricionales

L0 O0

5. ¢Cree que una bebida refrescante le puede dar beneficios para su salud?

S| [] no [ ]

6. ¢Le gustaria probar una bebida refrescante 100% natural?

S| [] No [

7. ¢Cual de los siguientes Supermercados usted frecuenta a menudo?
Mi []

comisariato I:l

Supermaxi |:|

Tia

Gran |:|

aki |:|

Coral

8. ¢Compra bebidas refrescantes en las tiendas de su sector?

S| [] no [

9. ¢Alguna vez ha oido del agua de Jamaica?

S| [] No [
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10. ¢Conoce que empresas elaboran bebidas con jamaica?

SI |:| NO |:| Mencione cual

11. ;Compraria este producto?

S| [] Nno [

12. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?

$03 [ ] $050 [ ] $1.00 []
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